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MOTTO DAN PERSEMBAHAN 
 
MOTTO 
1. Tetaplah konsisten dengan pilihan yang kamu pilih dan jangan pernah tergoda 
dengan hal lain yang akan membuatmu terjatuh. 
2. Jadilah manusia yang bermanfaat bagi manusia. 
 
PERSEMBAHAN 
1. Untuk kedua orang tua yang selalu mendoakan saya. 
2. Untuk istri tercinta yang selalu sabar dan selalu ada di samping saya. 








Muhamad wahyudi, 2020, pengaruh Personal selling, Sales promotion, 
Advertising, Price dan Produck quality terhadap keputusan pembelian sepeda 
motor di Dealer Yamaha Agung motor Kersana Brebes. 
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahuii pengaruh Personal selling, Sales 
promotion, Advertising, Price dan Produck quality terhadap keputusan pembelian 
sepeda motor di Dealer Yamaha Agung motor Kersana brebes. 
Hasil analisis regresi linier berganda di peroleh persamaan regresi yaitu Y= 
9,376 + 0,183 𝑋1 + 0,624 𝑋2 + 0,113 𝑋3 + 0,220 𝑋4 + 0,231 𝑋5. uji f di peroleh 
20,800 maka Ha di terima. uji t variabel personal sellling 2,275 > 1,985 maka Ha 
di terima, Sales promotion 2,067 > 1,985 maka Ha di  terima, Advertising bernilai 
1,320 < 1,985 maka Ha di tolak, Price 2,090 > 1,985 maka Ha di terima, Product 
quality 2,486 > 1,985 maka Ha di terima, Adjusted R Square 0,500 atau 50% Hal 
ini menunjukan bahwa 50 % keputusan pembelian dipengaruhi variabel Personal 
selling, Sales promotion, Advertising, Price dan Produck quality. 50% sisanya di 
pengaruhi variabel lain. 
Kesimpulan  terdapat pengaruh Personal selling, Sales promotion, Advertising, 
Price dan Product quality secara simultan ataupu parsial terhadap keputusan 
pembelian.. 
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A.  Latar Belakang Masalah 
Dalam era persaingan yang sangat ketat seperti saat ini manusia di tuntut 
untuk mampu menerapkan efektifitas dalam semua aktivitasnya. 
Perkembangan dunia teknologi khususnya sepeda motor merupakan jawaban 
dari tuntutan kebutuhan masyarakat, bagi masyarakat saat ini sepeda motor 
sangat menunjang mobilitasnya dalam melakukan berbagai aktivitas. Sepeda 
motor merupakan kendaraan yang praktis bagi sebagian besar masyarakat 
Indonesia, karena sepeda motor lebih hemat biaya dan harganya terjangkau 
untuk sebagian besar kalangan. Melihat keadaan ini, Indonesia menjadi pasar 
potensial bagi industri transportasi khususnya roda dua untuk terus memacu 
penjualanya. Dengan semakin banyaknya permintaan sepeda motor saat ini 
maka secara otomatis banyak perusahaan sepeda motor yang bermunculan hal 
ini menyebabkan terjadinya persaingan yang ketat. Perusahaan berlomba-
lomba menerapkan Setrategi  pemasaran dan inovasi terus di lakukan 
perusahaan agar dapat memenuhi keinginan pelanggan dan mempertahaankan 
pelanggan. Berikut adalah tabel data penjualan sepeda motor dengan Merk 
Yamaha,Honda, Suzuki, Kawasaki dan TVS di pasar Domestik yang 






Tabel 1.1  
Penjualan Sepeda MotorMerk Yamaha,Honda,Suzuki, Kawasaki danTVS Di 
Pasar Domestic 
Sumber :http://www.aisi.or.id/statistic 
Dari tabel 1.1 menunjukan bahwa kebutuhan alat transportasi sepeda motor 
di Indonesia dengan merk Yamaha,Honda,suzuki,kawasaki dan TVS 
mengalami peningkatan. Pada tahun 2018 total penjualan sebesar 6,383,108 
sedangkan pada tahun 2019 mengalami peningkatan sebesar 6,487,460 hal ini 
merupakan sebuah peluang bagi perusahaan sepeda motor untuk meningkatkan 
angka penjualannya.Melakukan strategi pemasaran yang tepat dan membuat 
inovasi produk dapat meningkatkan penjualan dan mempertahankan jumlah 
pelanggan yang ada. Tercatat ada lima Perusahaan sepeda motor yang terdaftar 
di Asosiasi industri sepeda motor atau  AISI yaitu Honda, Yamaha, Suzuki, 
Kawasaki dan TVS dari lima Perusahaan tersebut masing-masing melahirkan 
Produk dan inovasi baru untuk memenuhi keinginan konsumen Berikut ini 
adalah tabel Penjualan dari lima perusahaan tersebut pada tahun 2019. 
Mounth Domestic Distribution export 
2018 2019 2018 2019 
JAN 482,537 569,126 38,021 67,016 
FEB 439,586 531,824 38,679 54,750 
MAR 535,371 580,504 53,152 60,887 
APR 580,921 598,372 44,271 52,397 
MAY 589,304 561,657 52,321 75,876 
JUN 375,034 385,136 31,435 56,606 
JUL 593,749 526,652 56,086 71,114 
AUG 568,056 596,887 55,339 81,497 
SEP 557,684 569,493 67,426 79,798 
OKT 610,322 597,979 70,680 82,248 
NOV 597,366 547,684 67,145 67,858 
DEC 453,178 422,146 52,866 60,250 





Tabel 1.2  
Data penjualan Sepeda Motor tahun 2019 
 








Berdasarkan Tabel 1.2 Honda menjadi pemimpin pasar sepeda motor 
sedangkan Yamaha menempati urutan nomor dua setelah Honda ini 
membuktikan bahwa penjualan sepeda motor Yamaha masih belum mampu 
mengalahkan penjualan sepeda motor Honda sebagai pemimpin pasar 
Indonesia, sedangkan Suzuki, Kawasaki, TVS juga masih belum mampu 
menyaingi dua perusahaan sepeda motor tersebut. Dengan kondisi saat ini 
Yamaha perlu membuat  strategi pemasaran yang tepat agar dapat bisa 
menyaingi Honda. Berikut adalah  pergerakan penjualan sepeda motor Yamaha 
dari tahun 2005 sampai 2019 
Gambar 1.1 








Pada penjualan tahun 2005 Yamaha mengalami peningkatan dari tahun ke 
tahun, puncaknya pada  tahun 2010 yang mencapai penjualan sebesar 3,3 juta, 
namun setelah tahun 2010 Yamaha dalam penjualannya mengalami penurunan, 
dari grafik di atas dapat di ketahui bahwa Yamaha masih lemah dalam 
penjualan. Yamaha harus mengkoreksi atas kekurangannya dan menerapkan 
strategi pemasaran yang baik agar dapat meningkatkan penjualannya. 
 Penerapan Personal selling yang baik dalam perusahaan akan memberikan 
kontribusi atau manfaat yang besar dalam memasarkan suatu produk. Di dalam 
Personal selling tenaga penjual dapat langsung mengetahui kebutuhan, 
keinginan, keluhan dan prilaku konsumen. Personal selling adalah interaksi 
antar individu saling bertemu muka untuk menciptakan, memperbaiki, 
menguasai atau mempertahankan hubungan pertukaran yang saling 
menguntungkan dengan pihak lain(swastha, 2008:260). 
Sales promotion di perusahaan merupakan bagian terpenting untuk memikat 
para calon pembeli, Promosi adalah Suatu bentuk komunikasi pemasaran 
artinya aktivitas pemasaran yang berusaha menyebarkan informasi 
mempengaruhi/membujuk dan atau mengingatkan pasar sasaran atas 
perusahaan dan produknya agar bersedia menerima, membeli dan loyal pada 
produk yang di tawarkan perusahaan yang bersangkutan (Tjiptono, 2002:219). 
Adanya Promosi Penjualan yang maksimal akan menghasilkan beberapa 
keuntungan yaitu seringkali menarik perhatian konsumen dan meningkatkan 
daya tarik konsumen untuk melakukan pembelian. Advertising juga merupakan 





segala bentuk penyajian non personal dan promosi ide, barang atau jasa oleh 
suatu sponsor tertentu yang memerlukan pembayaran (Kotler, P. 2005). media 
atau alat periklanan dalam melakukan promosi yang di kelompokan oleh 
(Tjiptono,2008:243)Sebagai berikut, media cetak, media elektronik dan media 
luar ruangan, media yang sulit di terima kalangan masyarakan dapat 
mempengaruhi penjualan. 
Price merupakan variabel yang dapat berpengaruh langsung terhadap laba 
perusahaan tingkat harga yang di tetapkan mempengaruhi kuantitas yang 
terjual. Sementara itu dari pandangan konsumen harga seringkali di jadikan 
sebagai indikator nilai bila mana harga tersebut di hubungkan dengan manfaat 
yang di rasakan atas suatu barang atau jasa. Fandy (Tjiptono, 2019:290) 
Product quality atau kualitas produk merupakan salah satu hal yang penting 
jika perusahaan ingin berkembang dan meraih keuntungan menurut (lopiyoadi, 
2001:49) konsumen akan merasa puas bila hasil evaluasi mereka menunjukan 
bahwa produk yang mereka gunakan berkualitas. 
Berdasarkan penelitian terdahulu yang di lakukan (Kris Dipayanti, 2018) 
yang berjudul “Pengaruh Promosi Penjualan dan Personal Selling terhadap 
Keputusan Pembelian konsumen pada PT. Giant extra Pamulang” 
mendapatkan hasil penelitian terdapat pengaruh positif dan signifikan antara 
promosi penjualan dan personal selling terhadap keputusan pembelian. 
Penelitian berikutnya di lakukan oleh  Beny Candra Darmawan (Ayatullah 
Amri dan Farika Nikmah 2018) dengan judul ”pengaruh periklanan dan 





pada mahasiswa jurusan administrasi niaga politeknik negeri malang)” dalam 
penelitian ini menunjukan hasil besarnya pengaruh periklanan dan promosi 
penjualan terhadap keputusan pembalian sebesar 60%. Penelitian yang di 
lakukan Deny Kristian danRita (Widayanti, 2016) dengan judul ” pengaruh 
kualitas produk dan harga terhadap keputusan pembelian sepeeda motor honda 
pada mahasiswa kampus i universitas krsten krida wacana” hasil menunjukan 
terdapat pengaruh positif antara Kualitas produk dan Harga terhadap 
Keputusan Pembelian sepeda motor Honda. Peluang Dealer Yamaha Agung 
Kersana Brebes untuk meningkatkan penjualan sangatlah tinggi jika 
manajemen pemasaran yang di lakukan baik. 
 Di Kabupaten Brebes banyak terdapat distributor Yamaha salah satunya 
yaitu Dealer Yamaha Agung Motor Kersana Brebes yang berdiri sejak tahun 
2010 dan terletak di Jl. Pemuda, Ciampel, Kersana Kabupaten Brebes. Selain 
penjualan semua jenis sepeda motor yamaha, Yamaha Agung Motor kersana 
juga membuka layanan service dan menjual sparepart sepeda motor Yamaha. 
Berikut adalah tabel penjualan sepeda motor di Yamaha Agung  Motor 










Penjualan Sepeda Motor Yamaha Untuk Semua Tipe Di Dealer 
Yamaha Agung Motor Kersana Brebes Tahun 2017, 2018 dan 2019 
 
Bulan 
Jumlah Penjualan (unit) 
2017 2018 2019 
Januari 48 45 50 
Februari 50 44 52 
Mart 49 42 52 
April 50 45 51 
Mei 51 46 48 
Juni 53 44 48 
Juli 52 43 47 
Agustus 54 44 48 
September 53 42 49 
Oktober 50 43 50 
November 53 45 47 
Desember 50 44 48 
Total 613 527 590 
            Sumber :Dealer Yamaha Agung Motor Kersana Brebes 
Dealer Yamaha Agung Motor Kersana Brebes pada tahun 2017 mencapai 
penjualan sebesar 613 unit sepeda motor dan pada tahun 2018 mengalami 
penurunan penjualan dngan total penjualan 527 unit sepeda motor pada tahun 
2019 mengalami peningkatan kembali namun tidak bisa melebihi total 
penjualan tahun 2017 ini di sebabkan karena faktor internal dan external, faktor 
external di pengaruhi oleh ketatnya persaingan dalam sebuah penjualan sepeda 
motor terutama Honda yang selalu menjadi pesaing terbesar yamaha. 
Sedangkan dari faktor internal adalah Personal selling yang belum begitu 
handal dalam menyampaikan atau meng informasikan sebuah produk, Sales 
promotion yang jarang di lakukan, advertising yang kurang, tidak adanya 
kesesuaian antara Price dan Product quality sehingga dapat mempengruhi 





B. Rumusan Masalah 
Persaingan yang sangat ketat di industri otomotif terutama kendaraan roda 
dua mengharuskan perusahaan terus berinovasi agar dapat memenuhi 
keinginan dan kebutuhan pelanggan yang terus berubah hal ini menjadi suatu 
tantangan bagi produsen otomotif sepeda motor di Indonesia untuk melakukan 
setrategi pemasaran yang tepat agar dapat meningkatkan volume penjualan. 
Keputusan pembelian konsumen terhadap sepeda motor dapat di pengaruhi 
oleh beberapa faktor, diantaranya adalah Personal selling, Sales promotion, 
Advertising, Price, dan Product quality. 
Perumusan masalah ini di maksudkan untuk memperjelas masalah yang 
akan di teliti. Permasalahan dalam penelitian ini adalah : 
1. Apakah Personal selling berpengaruh terhadap Keputusan pembelian 
sepeda motor di dealer Yamaha Agung Motor Kersana Brebes? 
2. Apakah Sales promotion berpengaruh terhadap Keputusan pembelian 
sepeda motor di dealer Yamaha Agung Motor Kersana Brebes? 
3. Apakah Advertising berpengaruh terhadap Keputusan pembelian sepeda 
motor di dealer Yamaha Agung Motor Kersana Brebes? 
4. Apakah Price berpengaruh terhadap Keputusan pembelian sepeda motor di 
dealer Yamaha Agung Motor Kersana Brebes? 
5. Apakah Product quality berpengaruh terhadap Keputusan pembelian sepeda 





6. Apakah Personal selling, Sales promotion, Advertising, Price, dan Produck 
quality secara simultan berpengaruh terhadap Keputusan pembelian sepeda 
motor di Dealer Yamaha Agung Motor Kersana Brebes? 
C. Tujuan Penelitian 
Pada dasarnya penelitian ini bertujuan untuk: 
1.  Mengetahui pengaruh Personal selling terhadap Keputusan pembelian 
sepeda motor di dealer Yamaha Agung Motor Kersana Brebes. 
2.  Mengetahui pengaruh Sales promotion terhadap Keputusan pembelian 
sepeda motor di dealer Yamaha Agung Motor Kersana Brebes. 
3. Mengetahui pengaruh Advertising terhadap Keputusan pembelian sepeda 
motor di dealer Yamaha Agung Motor Kersana Brebes. 
4. Mengetahui pengaruh Price terhadap Keputusan pembelian sepeda motor di 
dealer Yamaha Agung Motor Kersana Brebes. 
5. Mengetahui pengaruh Product quality terhadap Keputusan pembelian 
sepeda motor di dealer Yamaha Agung Motor Kersana Brebes. 
6. Mengetahui pengaruh Personal selling, Sales promotion, Advertising, Price, 
dan Product quality secara simultan terhadap Keputusan pembelian sepeda 
motor di dealer Yamaha Agung Motor Kersana Brebes. 
D. Manfaat Penelitian 
Hasil dari penelitian ini di harapkan dapat memberi manfaat, antara lain 
sebagai berikut: 





Penelitian ini di harapkan dapat memberikan informasi atau pengetahuan 
baru bagiMahasiswa dan di harapkan dapat bermanfaat sebagai pedoman 
untuk melakukan penelitian selanjutnya. 
2. Manfaat praktis 
a. Bagi peneliti 
Penelitian ini dapat menjadi kesempatan bagi peneliti dalam 
menerapkan teori teori yang di dapat selama kuliah,serta dapat 
mempelajari masalah masalah yang ada di dalam perusahaan. 
b. Bagi Dealer  Yamaha Agung motor Kersana 
Hasil dari penelitian ini dapat di gunakan sebagai bahan informasi dan 
masukan bagi pihak perusahaan untuk mengetahui faktor yang menjadi 







A. Landasan Teori 
2.1 Definisi  Pemasaran 
Pemasaran adalah proses sosial dan manajerial dimana seseorang atau 
kelompok memperoleh apa yang mereka butuhkan dan mereka inginkan 
dengan melalui proses menciptakan dan mempertukarkan nilai dari produk 
produk tersebut dengan yang lain (Kotler, 1997). Pengertian lain dari 
pemasaran adalah sistem keseluruhan dari kegiatan - kegiatan bisnis yang 
ditujukan untuk merencanakan, menentukan harga, mempromosikan, dan 
mendistribusikan barang dan jasa yang memuaskan kebutuhan baik kepada 
pembeli yang ada maupun pembeli potensial  (Stanton, 1996). Pemasaran 
adalah proses manajemen yang berupaya memaksimumkan laba bagi 
pemegang saham dengan jalan menjalin relasi dengan pelanggan utama dan 
menciptakan keunggulan kompetitif (Sudaryono 2016: 41).Berdasarkan 
pengertian di atas maka pemasaran merupakan suatu sistem dari kegiatan-
kegiatan yang saling berhubungan, ditujukan untuk merencanakan, 
menentukan harga, mempromosikan, dan mendistribusikan barang dan jasa 
kepada kelompok pembeli.  
Tujuan pemasaran adalah untuk menarik pelanggan baru dengan 
menjanjikan nilai superior dan mempertahankan pelanggan saat ini dengan 





bergantung pada kinerja produk dalam memberikan nilai, relatif terhadap 
harapan pembeli. Jika kinerja produk jauh lebih rendah dari harapan pelanggan, 
pembeli tidak terpuaskan. Jika kinerja melebihi yang diharapkan, pembeli lebih 
senang. Pelanggan yang merasakan puas akan membeli kembali, dan mereka 
akan  memberitahu yang lain tentang pengalaman baik mereka dengan produk 
tersebut.Kuncinya adalah menyesuaikan harapan pelanggan dengan kinerja 
perusahaan.  
Pemasaran adalah suatu proses yang didalamnya Individu dan kelompok 
mendapatkan apa yang dibutuhkan dan diinginkan dengan menciptakan, 
menawarkan, dan secara bebas menukarkan produk yang bernilai dengan pihak 
lain. Sedangkan (manajemen) pemasaran adalah proses perencanaan dan 
pelaksanaan pemikiran, penetapan harga, promosi, serta penyaluran gagasan, 
barang, dan jasa untuk menciptakan pertukaran yang memenuhi sasaran-
sasaran individu dan organisasi (Kotler, 2000). 
2.2 Keputusan Pembelian 
Keputusan pembelian konsumen adalah membeli merk yang paling di sukai 
tetapi dua faktor bisa berada antara niat pembelian dan keputusan pembelian 
(amstrong,2008:181). Pengambilan keputusan merupakan proses kognitif yang 
mempersatukan memori,pemikiran,pemprosesan informasi dan penilaian 
secara evaluatif (sunyoto,2013). Keputusan pembelian adalah proses 





dua atau lebih perilaku alternatif dan memilih salah satu di antaranya (peter dan 
Jhonson 2004) 
Dalam pembahasan di atas dapat di simpulkan bahwa, Keputusan pembelian 
adalah prilaku konsumen yang sengaja di landaskan pada keinginan yang di 
hasilkan ketika konsumen secara sadar memilih salah satu di antara tindakan 
alternatif yang ada dengan melihat nilai  yang sesuai dengan harapan 
konsumen. 
a. Arti Penting Keputusan Pembelian 
 Pengambilan keputusan adalah melakukan penilaian dan melanjutkan 
pilihan keputusan ini di ambil setelah melalui beberapa perhitungan dan 
perimbangan alternatif (Feryanto, 2015:138). Pengambilan keputusan 
konsumen adalah proses pemecahan masalah yang di arahkan pada sasaran. 
Pemecahan masalah konsumen sebenarnya merupakan suatu tindakan timbal 
balik yang berkesinambungan di antara faktor lingkungan, proses kognitif dan 
efektif serta tindakan prilaku.(Sangadji, 2013:123) 
Dalam pembahasan di atas dapat di simpulkan bahwa, Keputusan pembelian 
adalah proses pemecahan masalah yang di arahkan pada sasaran dan 
mengkombinasikan pengetahuan untuk meng evaluasi dua atau lebih alternatif 
dan memilih salah satu di antaranya. 





Ada tiga faktor utama yang  mempengaruhi konsumen untuk mengambil 
keputusan (sangadji, 2013:24-25)yaitu: 
1) Faktor Psikologis  
Faktor Psikologis mencakup persepsi,motivasi,pembelajaran,sikap dan 
kepribadian. 
2) Pengaruh Faktor situasional 
Faktor situasional mencakup keadaan sarana dan prasarana tempat 
belanja,waktu berbelanja,penggunaan produk,dan kondisi saat 
pembelian.keadaan sarana dan prasarana mencakup,tempat 
parkir,gedung,eksterior dan interior,pendingin udara,dan sebagainya 
3) Pengaruh faktor sosial 
Faktor sosial mencakup undang-undang/peraturan, keluarga, kelompok 
referensi, kelas sosial, dan budaya 
Setiap keputusan membeli mempunyai suatu struktur sebanyak tujuh (kotler, 
2000:109). Komponen-kpmponen tersebut adalah: 
a) Keputusan tentang jenis produk. 
b) Keputusan tentang bentuk produk. 
c) Keputusan tentang merk. 
d) Keputusan tentang penjualan. 
e) Keputusan tentang jumlah penduduk. 
f) Keputusan tentang waktu pembelian. 
g) Keputusan tentang cara pembayaran. 





Lima indikator keputusan pembelian (Sunyoto, 2012:278-279) yaitu: 
1) Keputusan tentang jenis produk.Konsumen dapat mengambil keputusan 
untuk membeli sebuah produk. 
2) Keputusan tentang bentuk produk.Keputusan ini menyangkut ukuran,mutu 
corak,ukuran dan sebagainya. 
3) Keputusan tentang merk.Konsumen harus mengambil keputusan tentak 
merek yang akan di beli. 
4) Keputusan tentang penjualnya.Konsumen harus mengambil keputusan 
dimana produk tersebut akan di beli. 
5) Keputusan tentang jumlah produk.Konsumen dapat mengambil keputusan 
tentang seberapa banyak produk yang akan di belinya pada suatu saat. 
2.3 Personal selling 
Personal selling adalah presentasi pribadi oleh para wiraniaga perusahaan 
dalam rangka mensukseskan penjualan dan membangun hubungan dengan 
pelanggan (Kotler dan Amstrong 2001: 112) sedangkan pengertian berikutnya 
bahwa personal selling adalah interaksi antar individu saling bertemu muka 
yang di tunjukan untuk menciptakan, memperbaiki, menguasai atau 
mempertahankan hubungan pertukaran yang saling menentukan dengan pihak 
lain (Swastha 2002: 112). Pemasaran merupakan  Sifat penjualan perseorangan 
dapat dikatakan lebih luwes karenatenaga penjualan dapat secara langsung 
menyesuaikan penawaran penjualan dengan kebutuhan dan perilaku masng-
masing calon pembeli (Kotler, 2013:408), Kotler dan Amstrong 





presentation by the firms sales force for the purpose of making sales and 
building customer relationships. Perusahaan sekarang ini bergantung kepada 
tenaga penjual untuk mencari calon pembeli yang potensial dan menjadikannya 
konsumen yang loyal. Berdasarkan pengertian di atas dapat di simpulkan 
bahwa Personal selling adalah penyampaian informasi sebuah produk secara 
langsung dengan tujuan untuk meningkankan penjualan dan menjaga hubungan 
baik dengan pelanggan. 
a. Sifat-sifat PenjualanPersonal 
Penjulan personal merupakansalah satu alat promosi yang efektif terutama 
dalam bentuk preferensi, keyakinan dan tindakan pembeli. Dalam penjualan 
personal memiliki tiga sifat khusus (Hermawan,2012:85), yaitu : 
1) Konfrontasi Personal (PersonalConfrontation) 
Personal selling mencakup hubungan yang hidup, langsung dan 
interaktifantara dua orang atau lebih. Masing masing pihak dapat melihat 
kebutuhandan karakteristik pihak lain secara lebih dekat dan segera 
melakukan penyesuaian. 
2) Pengembangan(cultivation) 
Personal selling memungkinkan timbulnya berbagai jenis hubungan mulai 
dari hubungan penjualan sampai dengan hubungan persahabatan. 
3) Tanggapan(Response) 
Personal selling membuat pembeli merasa berkewajiban untuk mendengar, 
memperhatikan dan menanggapi wiraniaga. 





Dalam kegiatan Personal selling ada beberapa tipe Personal selling yang 
memiliki cara yang berbeda di dalamnya saat menjalankan aktivitas Personal 
selling. Terdapat lima tipe Personal selling (McCarthy, 2012:396) yaitu: 
1) Responsive selling, penjual bertugas memenuhi permintaankonsumen. 
Dalam tipe ini biasanya mengadakan perjalanan dan menjumpai banyak 
pengecer. 
2) Trade selling, penjual yang bertindak sebagai order taker (menerima pesan 
tetapi tetap fokus padapelayanan. 
3) Missionary selling, tugas utamanya adalah mempromosikan produk baru, 
kadang kadang melakukan ordertaker 
4) Technival selling, penjual menyelesaikan masalah konsumen dengan 
keahlian danpengalaman. 
5) Creative selling, biasanya berhubungan dengan produk, menangani masalah 
serius, da memberikan solusiterbaik. 
Selain itu menurut (Saladin,2012 : 54) terdapat tiga bentuk dari personal 
selling, yaitu: 
1) RetailSelling 
Tenaga penjual melakukan penjualan dengan jalan melayani konsumen yang 
datang ke toko atau perusahaan. 
2) FieldSelling 
Tenaga penjual yang melakukan penjualan di luar perusahaan, yakni dengan 







Pimpinan perusahaan yang bertindak sebagai tenaga penjual yang 
melakukan penjualan. Didalam suatu perusahaan bentu – bentuk personal 
selling tersebut kadang digunakan secara bersama sama – sama dan kadang 
hanya menggunakan salah satu bentuk saja. Hal tersebut disesuaikan dengan 
produk yang ditawarkan, pasar yang dituju, dan kemampuan perusahaan. 
Tetapi bentuk manapun yang dipilih, perusahaan harus menentukan bentuk 
yang paling cocok dan efektif dalam mencapai sasaran. 
c. Tugas Penjualan Personal 
Tugas dari Personal selling menurut (Saladin, 2012:61) , adalah: 
1) Mencari calon pembeli(Prospecting) 
Personal selling setuju untuk mencari pelanngan bisnis baru yang kemudian 
dijadikan sebagai pelanggan bisnis potensial bagi perusahaannnya. 
2) Komunikasi (Communicating) 
Personal selling memberikan informasi yang dibutuhkan oleh pelanggan 
bisnis tentang produk yang jelas dan tepat. 
3) Penjualan(Selling) 
Personal selling harus tahu seni menjual, mendekati pelanggan bisnis 
sasaran, mempresentasikan produk, menjawab keberatan-keberatan, 
menutuppenjualan. 
4) Mengumpulkan Informasi (InformationGathering) 
Personal selling melakukan riset pasar sehingga mendapatkan informasi 





kunjungan baik yang akan dilakukan maupun yang telah dilakukan. 
5) Pelayanan(Servising) 
Personal selling melakukan pelayanan kepada pelanggan bisnis, 
mengkomunikasikan masalah pelanggan bisnis, memberikan bantuan teknis 
dan melakukan pengiriman. 
6) Pengalokasian(Allocation) 
Personal selling setuju untuk memutuskan pelanggan bisnis mana yang akan 
lebih dulu memperoleh produk bila terjadi kekurangan produk 
padaprodusen. 
2.4 Sales Promotion 
a. Pengertian Sales promotion 
Institute of sales promotion, badan yang menampung para praktisi utama 
promosi penjualan di Inggris mendefinisikan promosi penjualan sebagai 
serangkaian teknik yang digunakan untuk mencapai sasaran-sasaran 
penjualan/pemasaran dengan penggunaan biaya yang efektif, dengan 
memberikan nilai tambah pada produk atau jasa baik kepada para perantara 
maupun pemakai langsung biasanya tidak dibatasi dalam jangka waktu tertentu 
(Cummins, 2010: 30). Promosi penjualan adalah insentif jangka pendek untuk 
mendorong penjualan produk atau jasa (Kolter, 2008: 204). Sedangkan 
pendapat (Tjiptono, 2008:546), Promosi penjualan merupakan segala bentuk 
penawaran atau  insentif jangka panjang yang ditujukan bagi 
pembeli,pengeceratau pedagang grosir dan dirancang untuk memperoleh 





ada dua ungkapan dalam definisiini yaitu untuk mencapai sasaran 
penjualan/pemasaran dengan nilai tambah yang muncul dalamsetiapdefinisi 
tentang promosi penjualan dan merupakan inti dari definisi-definisi tersebut 
walaupun aspek lainnya berbeda-beda. Sampai sejauh ini kita telah 
menempatkan promosi penjualan dalam kerangka pendekatan strategis 
pemasaran selanjutnya akan kita tinjau pandangan mengenai promosi penjualan 
yang menggambarkan seberapa luas penggunaannya dalam dunia usaha. 
Kegiatan Advertising biasanya disertai oleh dua kegiatan alat promosi lain, 
yaitu Sales promotion dan Public relation. Tugas advertising ialah memberi  
ajakan kepada calon konsumen untuk mengenal dan membeli produk, 
sedangkan sales promotion mengajak mereka agar membeli sekarang (Sales 
promotion Offers reasons to buy now). Promosi penjualan digunakan untuk 
mempengaruhi perhatian konsumen dengan memberikan suatu informasi yang 
akan membawa konsumen untuk membeli produk tersebut. Berbagai cara 
promosi penjualan yang ditawarkan seperti memberi sampel gratis, kupon, 
rabat, diskon, premi, kontes, trading stamps, demonstrasi, bonus, hadiah uang, 
perlombaan penyalur dan lain- lain. 
b. Konsep Teori Promosi Penjualan 
Promosi penjualan adalah semua kegiatan yang dimaksudkan untuk 
meningkatkan arus barang atau jasa dari produsen sampai pada penjualan 
akhirnya (Lupiyoadi, 2001: 109).Point of sales promotion terdiri dari brosur, 
information sheets, dan lain-lain”. Promosi penjualan bertujuan untuk 





antara lain adalah perlombaan, pemberian hadiah, kombinasi penawaran, 
kupon, dan potongan harga untuk konsumen.Daya tarik pokok dari promosi 
konsumen adalah hasrat untuk tawar menawar (bargain) atau untuk 
mendapatkan sesuatu secara cuma – cuma. Yang erat kaitannya dengan ini 
adalah berbagai tipe promosi perdagangan seperti barang – barang gratis, upah 
(allowances), dan potongan – potongan khusus yang bertujuan untuk 
mempengaruhi kerjasama penjualan lagi (resellercooperation).Melalui 
Promosi penjualan, perusahaan dapat menarik pelanggan baru, mempengaruhi 
pelanggannya untuk mencoba produk baru, mendorong pelanggan lebih 
banyak, menyerang aktivitas promosi pesaing, meningkatkan impulse buying 
(pembelian tanpa rencana sebelumnya), atau mengupayakan kerjasama yang 
lebih erat dengan pengecer. 
c. Faktor Yang Mempengaruhi Promosi Penjualan 
Promosi penjualan terdiridari kumpulan kiat insentif yang berbeda- beda, 
kebanyakan berjangka pendek, dirancang untuk mendorong pembelian yang 
lebih cepat dan/atau lebih besar dari suatu produk/jasatertentu oleh konsumen 
atau pelanggan tersebut (Kotler, 2000).Sasaran promosi penjualan biasanya 
lebih mempengaruhi perilaku dibandingkan dengan sikap. Pembelian segera 
adalah tujuan dari promosipenjualan, terlepas bentuk apapun yang diambil. 
Karena itulah, kelihatannya lebih masuk akal ketika merencanakan suatu 






Faktor-faktor yang mempengaruhi promosi penjualan sebagai berkut 
(Tjiptono, 2008:552): 
1) Karakteristik respon pasar,dalam beberapa kategori produk terdaat semacam 
loyalitas terhadap ukuran produk, sehingga promosi yang ditekankan pada satu 
jenis ukuran produk tidak akan efektiv dalam menarik pelanggan pesaing yang 
lebih menyukai ukranlainnya. 
2) Respon konsumen oleh jumlah dan tipe aktivitas yangdibutuhkan. 
3) Situasi dimana embeli leguler membuat sediaan produk pada haga promosi. 
4) Ekuitasmerek. 
d. Kriteria Pengukuran Promosi Penjualan 
Promosi penjualan dapat diklasifikasikan ke dalam empat jenis yaitu : 
1) Customer promotion, yaitu penjualan yang bertujuan untuk mendorong 
pelanggan untukmembeli. 
2) Trade promotion, yaitu promosi penjualan yang bertujuan untuk mendorong 
pedagang grosir, pengecer, eksportir, dan importir untuk memperdagangkan 
barang dan jasa darisponsor. 
3) Sales – force promotion, yaitu promosi penjualan yang bertujuan untuk 
memotivasi armadapenjual. 
4) Business promotion,yaitu promosi penjualan untuk memperoleh pelanggan 
baru, mempertahankan kontak hubungan dengan pelanggan, memperkenalkan 






Secara keseluruhan promosi penjualan merupakan taktik pemasaran yang 
berdampak pada jangka pendek. Malah terkadang penjualan hanya meningkat 
selama kegiatan promosi penjualan berlangsung. Promosi penjualan juga tidak 
mampu meruntuhkan loyalitas pelanggan terhadap produk lain, bahkan 
promosi penjualan yang terlalu sering dapat menurunkan citra kualitas barang 
atau jasa tersebut, karena pelanggan bisa menginterpretasikan bahwa barang 
atau jasa tersebut kualitas rendah atau termasuk kategori murahan. Meskipun 
demikian diakui bahwa promosi penjualan menghasilkan tanggapan yang lebih 
cepat daripada iklan (Tjiptono,2008). 
e. Perencanaan Promosi Penjualan 
Dalam menggunakan promosi penjualan, perusahaan harus melalui tahap- 
tahap seperti yang diungkapkan oleh (Kotler dan Keller,2007: 268), yaitu 
1) Menetapkan tujuan-tujuan promosipenjualan 
a. Bagi konsumen (consumer promotion): untuk meliputi upaya mendorong 
pembelian unit-unit yang berukuran lebih besar, menciptakan pengujian 
produk diantara non pemakai, dan menarik orang yang beralih merek 
daripesaing. 
b. Bagi pengecer (trade promotion): untuk meliputi upaya membujuk 
pengecer menjual jenis produk baru dan mempunyai tingkat persediaan, 
mendorong pembelian dari luar musim, mendorong penyediaan produk-
produk terkait, mengimbangi promosi pesaing, membangun kesetiaan 
merek dan memperoleh pintu masuk ke gerai- gerai eceranbaru 





mendorong terhadap produk atau model baru, mendorong pencarian 
calon pelanggan yang lebih banyak, dan merangsang penjualan di luar 
musim. 
2) Memilih alat promosikonsumen 
Dalam mempergunakan alat promosi konsumen, kita harus 
memperhitungkan jenis pasar, tujuan promosi, keadaan pesaing, dan 
efektivitas biaya untuk setiap alat. 
3) Memilih alat promosi perdagangan 
Produsen menggunakan sejumlah alat promosi perdagangan sebagai berikut: 
a. Untuk membujuk pengecer atau pedagang besar menjualmereknya 
b. Untuk membujuk pengecer atau pedagang besar menjual lebih banyak 
unit dari pada jumlahnormalnya 
c. Untuk mendorong pengecer mempromosikan merek tersebut dengan 
memajang, memamerkan, dan melakukan penurunanharga 
d. Untuk merangsang pengecer dan pramuniaganya mendorong penjual 
produktersebut. 
4) Memilih alat promosi bisnis dan promosi tenagapenjual 
Alat tersebut digunakan untuk mengumpulkan petunjuk bisnis, membuat 
pelanggan terkesan dan memberi imbalan kepada mereka, dan memotivasi 
tenaga penjualan untuk bekerja lebih keras. 
5) Mengembangkanprogram 
Dalam merencanakan program promosi penjualan, pemasar makin 





Dalam memutuskan untuk menggunakan insentif tertentu, pemasar 
mempunyai beberapa faktor yang perlu dipertimbangkan sebagai berikut: 
a. Mereka harus menentukan besarnya insentif tersebut. Jumlah minimum 
tertentu diperlukan apabila promosi tersebut inginberhasil. 
b. Manajer pemasaran harus meciptakan kondisi agar orang berpartisipasi. 
Insentif mungkin ditawarkan kepada setiap orang atau kepada kelompok 
yangdipilih. 
c. Pemasar tersebut harus memutuskan lamanyapromosi 
d. Pemasar tersebut harus memilih sarana distribusi. 
e. Manajerpemasarantersebutharusmenentukanwaktupromosi. 
Akhirnya pemasar tersebut harus menentukan anggaran promosi 
penjualan totalnya. 
6) Pra-pengujian, implementasi, pengendalian dan evaluasi program 
Walaupun sebagian besar program penjualan dirancang berdasarkan 
pengalaman  seharusnya dilakukan pra-pengujian untuk menetukan apakah 
alat tersebut tepat  apakah besarnya insentif tersebut optimal, dan apakah 
metodepenyajian terebut efisien. Manajemen pemasaran harus 
menyiapakan rencana penerapan dan pengendalian untuk masing-masing 
promosi yang mencakup waktu persiapan (load time) dan waktu penjualan 
(sell in time). Untuk mengevaluasi program di atas, produsen dapat 
menggunakan tiga metode yaitu data penjualan, survei konsumen, dan 
eksperimen. 





Cara promosi penjualan yang dipilih akan menentukan apa yang harus 
dilakukan pelanggan, untuk memperoleh tawaran yang diberikan. Tidak 
banyak cara yang tersedia, dan semua promosi penjualan menggunakan satu 
atau lebih diantaranya. Kreativitas dan daya tarik dari suatu promosi penjualan 
tidak terletak pada cara-cara yang digunakan, tetapi bagaimana cara-cara 
tersebut diterapkan menjadi suatu tawaran, dan bagaimana hal itu disampaikan. 
Penting sekali untuk memilih cara yang paling mungkin akan mendorong 
pelanggan, melakukan hal- hal yang perusahaan inginkan. Ada sepuluh cara 
pokok yang dapat dipakai oleh penyelenggara promosi penjualan (Cummins, 
2010: 81) 
1) Tawaran cuma-cuma langsung (Immediate freeoffers) 
2) Tawaran cuma-cuma tidak langsung (Delayed freeoffers) 
3) Tawaran potongan harga langsung (Immediate priceoffers) 
4) Tawaran potongan harga tidak langsung (delayed priceoffers) 
5) Tawaran yang berkaitan dengan uang (Financeoffers) 
6) Pertandingan (Competitions) 
7) Permainan dan undian (Games and draws) 
8) Tawaran untuk memberi sumbangan sosial (Charitable offers) 
9) Tawaran yang membayar dirinya sendiri (Self liquidators) 
10) Promosi yang memberi keuntungan (profit making promotions) 
2.5Advertising 
a. PengertianPeriklanan 





perusahaan untuk mengarahkan komunikasi persuasif kepada pembeli 
sasaran dan masyarakat. (Kotler,2000:235) menyebutkan periklanan adalah 
segala bentuk penyajian non-personal dan promosi ide, barang atau jasa oleh 
suatu sponsor tertentu yang memerlukan pembayaran. Dan pengertian lain 
dari perikanan adalah media komunikasi persuasive yang di rancang 
seemikian rupa untuk enghasilkan respond an membantu tercapainya 
objektifitas atau tujuan pemasaran (Gilson dan Berkman 1980) sedangkan 
menurut (Lee 2004) iklan adalah sebuah komunikasi komersil dan non 
personal tentang sebuah organisasi dan produk produk yang du transmisikan 
ke khalayak ramai dengan target melalui media yang bersifat masal. Dari 
pengertian di atas dapat di simpulkan bahwa perikanan adalah sebuah 
penyampaian informasi non personal yang di ungkapkan melalui media 
seperti Radio, TV, majalah dan media online lainnya. 
b. FungsiPeriklanan 
Periklanan merupakan salah satu cara promosi yang tujuannya adalah 
untuk meningkatkan hasil penjualan perusahaan, agar pelaksanaan periklanan 
tersebut mengenai sasaran yang diharapkan perusahaan, maka terlebih dahulu 
harus diketahui batasan-batasan mengenai fungsi periklanan tersebut. Adapun 
fungsi periklanan tersebut dikemukakan oleh (Swastha, 2000:46) sebagai 
berikut : 
1) MemberikanInformasi 
Periklanan dapat menambah nilai pada suatu barang dengan memberikan 





suatu alat bagi penjual dan pembeli untuk memberitahu pada pihak lain 
tentang kebutuhan dan keinginan mereka. 
2) Membujuk /Mempengaruhi 
Periklanan tidak hanya bersifat memberikan saja, tetapi juga bersifat 
membujuk terutama kepada pembeli-pembeli potensial, dengan 
menyatakan bahwa suatu produk lebih baik dibanding produk lain. 
3) MenciptakanKesan 
Dalam sebuah iklan, orang akan mempunyai kesan tertentu tentang apa 
yang diiklankan. Dalam hal ini, pemasangan iklan selalu berusaha 
menciptakan iklan yang sebaik-baiknya, misalnya dengan menggunakan 
warna, ilustrasi dan tampilan yangmenarik. 
4) MemuaskanKeinginan 
Periklanan merupakan suatu alat yang dipakai untuk mencapai suatu 
tujuan, tujuan itu sendiri berupa pertukaran yang saling memuaskan. 
5) Periklanan merupakan AlatKomunikasi 
Periklanan adalah suatu alat untuk membuka komunikasi dua arah antar 
penjual dan pembeli, sehingga keinginan mereka dapat terpenuhi dalam 
cara yang efisien dan efektif. 
c. JenisPeriklanan 
Jenis utama periklanan berdasarkan tujuannya menurut (Lamb, 
2001:205)yaitu : 
1) PeriklananKelembagaan 





meningkatkan citra sebuah perusahaan daripada mempromosikan suatu 
produktertentu. 
2) PeriklananProduk 
Periklanan produk adalah bentuk periklanan yang didesain untuk 
mempromosikan manfaat suatu produk maupun jasa tertentu. Bentuk- 
bentuk dari periklanan produk adalah : 
a Periklananperintisan 
Periklanan perintisan dimaksudkan untuk merangsang permintaan 
primer terhadap produk 
b Periklananbersaing 
Bentuk periklanan yang didesain untuk mempengaruhi permintaan 
untuk suatu merek tertentu 
c Periklananperbandingan 
Bentuk periklanan yang membandingkan dua atau lebih merek bersaing 
yang dinamai atau ditunjukkan secara khusus dalam satu atau lebih 
atributtertentu. 
d. MediaIklan 
Media yang sering digunakan dalam periklanan (Shimp,2001:515),  yaitu: 
1) Media cetak : media yang mengutamakan pesan-pesan dengan sejumlah 
kata, gambar, atau foto, baik dalam tata warna maupun dalam hitam putih. 
Jenis-jenis media cetak adalah : surat kabar, majalah, tabloid, brosur, 
selebaran, danlain-lain. 





digunakan bila ada jasa transmisi siaran. Jenis-jenis media elektronik 
adalah : televisi, radio, daninternet. 
3) Media luar ruangan : media iklan (biasanya berukuran besar) yang 
dipasang ditempat-tempat terbuka seperti di dalam bus kota, pusat 
keramaian, pagar tembok, dan lain-lain. Jenis-jenis media luar ruangan 
adalah : billboard, balon raksasa, danumbul-umbul. 
4) Media lini bawah : media-media minor yang digunakan untuk mengiklankan 
produk. Jenis-jenis media lini bawah : pameran, kalender, surat langsung, 
dan poin daripembelian. 
2.6Price 
Harga adalah satu-satunya elemen bauran pemasaran yang menghasilkan 
pendapatan atau pemasukan bagi perusahaan, sebab harga merupakan 
komponen yang berpengaruh langsung terhadap laba perusahaan (Tjiptono, 
2002:151). Pendapat(Simamora, 2000: 574), harga (price) adalah jumlah uang 
yang dibebankan atau dikenakan atas sebuah produk atau jasa. Sedangkan 
menurut (Kotler dan Amstrong, 2004: 439), harga adalah jumlah uang yang 
dibebankan atas suatu produk atau jasa,atau jumlah dari nilai yang ditukar 
konsumen atas manfaat-manfaat karena memiliki atau menggunakan produk 
atau jasa tersebut. Dari pengertian di atas dapat di simpulkan bahwa harga 
adalah nilai suatu barang yang di tentukan perusahaan untuk mendapatkan laba 
dengan menukar nilai manfaat yang di rasakan konsumen. 
Pengertian harga dari sudut pandang pemasaran yaitu merupakan satuan 





barang, sedangkan darisudut pandang konsumen, harga seringkali digunakan 
sebagai indikator nilai bagaimana harga tersebut dihubungkan dengan manfaat 
yang dirasakan atas suatu barang (Tjiptono,2002:151)  Seringkali pula dalam 
penentuan nilai suatu barang, konsumen membandingkan kemampuan barang 
dalam memenuhi kebutuhannya. Oleh karena itu penetapan harga 
mempengaruhi  pendapatan total dan biaya total maka keputusan dan strategi 
penetapan harga memegang peranan penting dalam setiap perusahaan. 
Harga merupakan bagian intergral dari sebuah produk-produk tidak akan 
ada tanpa adanya harga (Simamora,2000:577),  Harga penting karena 
mempengaruhi permintaan, biasanya berlaku hubungan terbalik antara 
keduanya. Maka dapat disimpulkan bahwa harga merupakan elemen penting 
dalam setiap melakukan penjualan maupun pembelian karena sulit memikirkan 
atau membicarakan sebuah produk tanpa memperhitungkan harganya terlebih 
dulu, sebab suatu perusahaan dikatakan sukses dalam memasarkan produknya 
apabila dalam menetapkan harga tersebut tepat dan sesuai. 
a. Tujuan PenetapanHarga 
Pada dasarnya ada empat jenis tujuan penetapan harga (Tjiptono,2002:152-
153),  antara lain : 
1) Tujuan Berorientasi pada Laba 
Asumsi teori ekonomi klasik menyatakan bahwa setiap perusahaan selalu 
memilih harga yang dapat menghasilkan laba paling tinggi. Tujuan ini 
dikenal dengan istilah maksimisasi laba. 





Selain tujuan berorientasi pada laba, ada pula perusahaan yang menetapkan 
harganya berdasarkan tujuan yang berorientasi pada volume tertentu atau 
yang biasa dikenal dengan istilah volume pricing objectives. 
3) Tujuan Berorientasi padaCitra 
Citra (image) suatu perusahaan dapat dibentuk melalui strategi penetapan 
harga. Perusahaan dapat menetapkan harga tinggi untuk membentuk atau 
mempertahankan citra prestisius. Sementara itu harga rendah dapat 
digunakan untuk membentuk citra nilai tertentu (image of value). 
4) Tujuan StabilisasiHarga 
Dalam pasar yang konsumennya sangat sensitif terhadap harga, bila suatu 
perusahaan menurunkan harganya, maka para pesaingnya harus menurunkan 
pula harga mereka. Tujuan stabilisasi dilakukan dengan jalan menetapkan 
harga untuk mempertahankan hubungan yang stabil antara harga suatu 
perusahaan dan harga pemimpin industri (industry leader). 
Sedangkan tujuan penetapan harga menurut (Purnama, 2000: 128-129) ada 
lima jenis yaitu sebagai berikut : 
1) Mendapatkan Posisi Pasar 
Penggunaan harga rendah untuk meningkatkan penjualan dan pangsa pasar. 
Caranya adalah dengan melakukan perang harga danpengurangan kontribusi 
laba. 
2) Mencapai Kinerja Keuangan 
Harga-harga dipilih untuk membantu pencapaian tujuan keuangan seperti 





direspons oleh para pembeli. 
3) Penentuan PosisiProduk 
Harga dapat digunakan untuk membantu meningkatkan citra produk, 
mempromosikan kegunaan produk, menciptakan kesadaran, dan tujuan 
penentuan posisi lainnya. 
4) MerangsangPermintaan 
Harga dapat digunakan untuk mendorong para pembeli  dalam mencoba 
sebuah produk baru atau membeli merek yang ada selama periode-periode 
ketika penjualan sedanglesu. 
5) MempengaruhiPersaingan 
Tujuan penetapan harga mungkin untuk mempengaruhi persaingan yang ada 
atau calon pembeli. Manajemen mungkin ingin menghambat para pesaing 
yang ada sekarang agar tidak masuk ke pasar atau agar tidak melakukan 
potongan harga. 
b. Analisis Situasi PenetapanHarga 
Ada empat cara menganalisis situasi penetapan harga (Purnama,2000:129-
134)  yaitu : 
1) Kepekaan Pasar Produk TerhadapHarga 
Kepekaan ini dapat dilihat pada elastisitas harga yang merupakan persentase 
perubahan jumlah yang diminta bila harga berubah dibagi dengan persentase 
perubahan harga. Elastisitas harga ini jugaberpengaruh pada penetapan 
harga. 





Dalam menganalisis biaya perlu diperhatikan langkah-langkah sebagai 
berikut : 
a. Penentuan struktur biaya ; yang dianalisis pertama kali adalah strategi 
biaya produksi dan distribusi produk. Hal ini mencakup penentuan 
komponen-komponen biaya tetap dan biayavariabel. 
b. Analisis hubungan antara biaya dan volume ; dalam analisis ini 
ditentukan sejauh mana volume dan apa yang dihasilkan serta 
distribusinya. 
c. Analisis keunggulan bersaing ; menempatkan para pesaing kunci  ke 
dalam kategori biaya produkrelatif. 
Estimasi dampak pengalaman atas biaya ; pengalaman atau analisis 
kurva pembelajaran (dengan menggunakan data historis) 
menunjukkanbahwabiayadanhargauntukberbagaiproduk cenderung 
turun sampai jumlah tertentu setiap kali jumlah unit yang diproduksi 
menjadi dua kali lipat. 
d. Penentuan rentang kendali atas biaya ; pertimbangan-pertimbangan 
seperti sejauh mana kepemilikan dan pengembangan kekuatan tawar-
menawar dengan pemasok, inovasi proses, dan faktor-faktor lainnya 
saling terkait dengan analisis kurvapengalaman. 
3) Analisis Persaingan 
Dalam menganalisis persaingan, setiap strategi harga pesaing perlu 
dievaluasi untuk menentukan perusahaan mana yang merupakan pesaing 





diposisikan pada basis harga relatif dan sejauh mana harga digunakan 
sebagai suatu bagian aktif dari strategi pemasaran mereka, sejauh mana 
keberhasilan strategi harga setiap pemasaran, dan bagaimana reaksi pesaing 
dapat mengubah strategi harga. 
4) Penilaian Terhadap Hambatan-Hambatan Hukum dan Etika Menganalisis 
situasi penetapan harga menyangkut identifikasi 
terhadap faktor-faktor hukum dan etika yang mungkin mempengaruhi 
pemilihan suatu strategi harga. Keanekaragaman hukum dan peraturan 
mempengaruhi tindakan penetapan harga. 
c. Faktor-Faktor PenetapanHarga 
Secara umum ada dua faktor utama yang perlu dipertimbangkan dalam 
menetapkan harga (Kotler dan Armstrong, 2004:441-455), antara lain : 
1) Faktor Internal Perusahaan 
a. Tujuan pemasaran perusahaan 
Tujuan pemasaran perusahaan bisa berupa maksimisasi laba, 
mempertahankan kelangsungan hidup perusahaan, meraih pangsa pasar 
yang besar, menciptakan kepemimpinan dalam hal kualitas, mengatasi 
persaingan, melaksanakan tanggung jawab sosial, dan lain-lain. 
b. Strategi bauranpemasaran 
Harga hanyalah salah satu komponen dari bauran pemasaran. Oleh karena 
itu, harga perlu dikoordinasikan dan saling mendukung dengan bauran 






Biaya merupakan faktor yang menentukan harga minimal yang harus 
ditetapkan agar perusahaan tidak mengalami kerugian. 
d. Organisasi 
Manajemen perlu memutuskan siapa di dalam organisasi yang harus 
menetapkan harga. Pihak-pihak lain yang memiliki pengaruh terhadap 
penetapan harga adalah manajer penjualan, manajer produksi, manajer 
keuangan,dan akuntan. 
2) Faktor Lingkungan Eksternal 
a. Sifat pasar danpermintaan 
Setiap perusahaan perlu memahami sifat pasar dan permintaan yang 
dihadapinya apakah termasuk pasar persaingan sempurna, persaingan 
monopolistik, oligopoli, atau monopoli. 
b. Persaingan 
Ada lima kekuatan pokok yang berpengaruh dalam persaingan suatu 
industri, yaitu persaingan dalam industri yang bersangkutan, produk 
substitusi, pemasok, pelanggan, dan ancaman pendatang baru. 
c. Unsur-unsur eksternallainnya 
Selain faktor-faktor diatas, perusahaan juga perlu mempertimbangkan 
faktor kondisi ekonomi (inflasi, boom/resesi, tingkat bunga), kebijakan 
dan peraturan pemerintah, dan aspek sosial (kepedulian terhadap 
lingkungan). 
d. Metode PenetapanHarga 





(Purnama,2002: 133) yang dapat digunakan untuk menghasilkan harga tertentu 
antara lain : 
1) Penetapan hargamark-up 
Metodepenetapanhargapalingmendasaradalahdenganmenambahkan mark-up 
standar pada biayaproduk. 
2) Penetapan harga standar berdasarkan sasaran pengembalian (return 
targetpricing) 
Metodepenentuanhargasemacaminimenghasilkantingkatpengembalian atas 
investasi (return on investment) yangdiinginkan. 
3) Penetapan harga berdasarkan nilai yang dipersepsikan 
Metode ini semakin banyak digunakan karena metode ini melihat persepsi 
nilai pembeli bukan biaya penjual sebagai kunci penetapan harga. 
4) Penetapan harga nilai 
Metode ini menetapkan harga yang cukup rendah untuk penawaran bermutu 
tinggi. Penetapan harga nilai menyatakan bahwa harga harus mewakili suatu 
penawaran bernilai tinggi bagi konsumen. 
5) Penetapan harga sesuai hargaberlaku 
Dalam metode ini perusahaan kurang memperhatikan biaya atau 
permintaannya sendiri tetapi berdasarkan harganya terutama pada harga 
pesaing. 
6) Penetapan harga penawaran tertutup 
Penetapan harga yang kompetitif umum digunakan jika perusahaan 






Agar dapat sukses dalam memasarkan suatu barang, setiap perusahaan harus 
menetapkan harganya secara tepat. Harga merupakan komponen yang 
berpengaruh langsung terhadap laba perusahaan. Tingkat harga yang 
ditetapkan mempengaruhi kuantitas yang terjual. Selain itu secara tidak 
langsung harga juga mempengaruhi biaya, karena kuantitas yang terjual 
berpengaruh pada biaya yang ditimbulkan dalam kaitannya dengan efisiensi 
produksi. Sementara itu, dari sudut pandang konsumen, harga seringkali 
digunakan sebagai indikator nilai bilamana harga tersebut dihubungkan dengan 
manfaat yang dirasakan atas suatu barang. Nilaidapat didefinisikan sebagai 
rasio antara manfaat yang dirasakan terhadap harga (Tjiptono, 2002:151). 
Dengan demikian dapat disimpulkan bahwa pada tingkat harga tertentu, bila 
manfaat yang dirasakan konsumen meningkat, maka nilainya akan meningkat 
pula. Demikian pula sebaliknya pada tingkat harga tertentu, nilai suatu barang 
akan meningkat seiring dengan meningkatnya manfaat yang dirasakan 
(Tjiptono, 2002:152). 
Harga memiliki dua peran utama dalam proses pengambilan keputusan para 
pembeli (Tjiptono,2002:152) yaitu : 
1) Peran alokasi dari harga, yakni fungsi harga dalam membantu para pembeli 
untuk memutuskan cara memperoleh manfaat tertinggi yang diharapkan 
berdasarkan daya belinya. Dengan demikian, adanya harga dapat membantu 
para pembeli untuk memutuskan cara mengalokasikan daya belinya pada 





alternatif yang tersedia, kemudian memutuskan alokasi dana 
yangdikehendaki. 
2) Peran informasi dari harga, yaitu fungsi harga dalam mendidik konsumen 
mengenai faktor-faktor produk, seperti kualitas. Hal ini terutama bermanfaat 
dalam situasi dimana pembeli mengalami kesulitan untuk menilai faktor 
produk atau manfaatnya secara objektif. Persepsi yang sering berlaku adalah 
bahwa harga yang mahal mencerminkan kualitas yangtinggi. 
2.7Product Quality 
Kualitas produk dikaitkan dengan nilai, kegunaan, maupun harga dari 
barang atau jasa tersebut (Schroeder,1997:168) Kualitas produk juga dapat 
diartikan sebagai kesesuaian produk dengan harapan konsumen atas biaya yang 
harus ditanggung oleh konsumen apabila membeli barang tersebut 
(Gitosudarmo, 1998:165). Sedangkan pendapat lain kualitas produk adalah 
produk atau jasa yang telah memenuhi atau melebihi ekspetasi pelanggan 
sehingga menimbulkan keputusan untuk membeli (Kotler dan Keller 2009: 
143). Semakin berkualitas produk yang dihasilkan oleh perusahaan maka 
kepuasan konsumen akan dapat terpenuhi dan konsumen akan terus tertarik 
untuk melakukan pembelian produk tersebut. Jadi dapat disimpulkan bahwa 
kualitas produk merupakan kualitas kesesuaian suatuproduk yang bebas dari 
kerusakan, dan konsisten dalam memberikan tingkat kinerja yang ditargetkan, 
karena ini akan mempengaruhi keberlangsungan hidup perusahaan dan minat 
konsumen untuk melakukan pembelian produk. 





Kualitas produk adalah sesuatu yang memenuhi atau melebihi ekspektasi 
pelanggan dalam delapan aspek (Hansen Mowen,2000:6) yaitu: 
Kinerja (performance) : merupakan tingkat konsistensi dan kebaikan fungsi-
fungsi produk. 
1) Estetika (aesthetics) : hal yang berhubungan dengan penampilan wujud 
sertajasa. 
2) Kemudahan perawatan perbaikan (serviciability) : hal yang berhubungan 
dengan tingkat perawatan dan memperbaikiproduk. 
3) Keunikan (features) : merupakan karakteristik produk yang berbeda secara 
fungsional dengan produk-produksejenis. 
4) Reliabilitas (reliability) : merupakan probabilitas produk/jasa 
menjalankan fungsi dimaksud dalam jangka waktutertentu. 
5) Durabilitas (durability) : merupakan umur manfaat dari fungsi pokok 
produk. 
6) Tingkat kesesuaian (quality of comformance) : merupakan ukuran mengenai 
apakah sebuah produk/jasa telah memenuhispesifikasi. 
7) Manfaat (fitves for use) : merupakan kecocokan dari sebuah produk 
menjalankan fungsi-fungsi sebagaimana yangdiiklankan. 
b. Faktor – Faktor Yang Mempengaruhi KualitasProduk 
Dalam menghasilkan kualitas produk yang baik sesuai dengan harapan 
konsumen perusahaan juga harus memperhatikan faktor-faktor yang membuat 
konsumen tertarik untuk memilih produk, antara lain : 





2) Baik bila kita menggunakan/memilihnya sebagai pilihanterbaik 
3) Penampilan dari produk itu mengundang daya tarik tersendiri 
(Yoeti,2000:62). 
B. Penelitian Terdahulu 
Beberapa penelitian terdahulu seperti penelitian (Kris Dipayanti 2018) hasil 
penelitiannya menyatakan bahwa terdapat pengaruh positif dan signifikan 
antara promosi penjualan dan personal selling terhadap keputusan pembelian. 
Berikutnya adalah penelitian ke dua dari (Ina Namora, Putri Siregar, dan 
Elisabet Natalia, 2018) hasil penelitiannya menyatakan bahwa merk dan 
personal selling  secara simultan dan parsial berpengaruh signifikan terhadap 
keputusan pembelian. 
Yang ketiga adalah penelitian dari (Budi Prasetyo, dan Yunita Rismawati, 
2018) dengan hasil pebelitian bahwa ada pengaruh antara promosi penjualan 
dengan keputusan pembelian. Penelitian berikutnya yang ke empat dari (Rosa 
Oktaria, Srikandi Kumadji, dan Kadarisman Hidayat, 2015) dengan hasil 
bahwaSales promotion mempengaruhi keputusan pembelian secara negatif dan 
tidak signifikan. Penelitian yang ke lima dari (Deny Kristian, dan Rita 
Widayanti, 2016) menyimpulkan bahwa terdapat pengaruh kualitas produk dan 
harga terhadap keputusan Pembelian. 
Penelitian yang ke enam dari (Giardo Parmadi Putra, Zainul Arifin 
danSunarti, 2017) menyimpulkan bahwa kualitas produk berpengaruh 





pembelian berpengaruh signifikan terhadap kepuasan konsumen. Penelitian 
yang ke tujuh (Febriano Clinton Polla, Libeth Mananeke, Rita N taroreh, 2018) 
menyimpulkan bahwa harga dan lokasi berpengaruh signifikan terhadap 
keputusan pembelian konsumen,promosi berpengaruh positif dan tidak 
sinifikan,sedangkan kualitas pelayanan berpengaruh negatif dan tidak 
signifikan terhadap keputusan pembelian konsumen.harga, promosi, lokasi dan 
kualitas pelayanan secara simultan berpengaruh terhadap keputusan pembelian. 
Untuk melihat persamaan penelitian sekarang dan penelitian sebelumnya dapat 










































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































































C. Kerangka Pemikiran Konseptual 
Dalam penelitian ini yang di teliti adalah Personal selling (X1), 
Salespromotion (X2), Advertising (X3), Price (X4), Product quality (X5) 
terhadap Keputusan pembelian (Y)dalam penelitian ini dapat di buat suatu 
kerangka pemikiran yang dapat menjadi landasan dalam penelitian ini, 
















Gambar 2.1  








































Hipotesis adalah suatu suatu jawaban yang bersifat sementara terhadap 
permasalahan penelitian, sampai terbukti melalui data yang terkumpul 
(Arikunto 2006 : 72). Hipotesis dalam penelitian ini adalah : 
H1: Terdapat pengaruh Personal selling terhadap keputusan pembelian sepeda 
motor di Dealer Yamaha Agung Motor Kersana 
H2: Terdapat pengaruh Sales promotion terhadap keputusan pembelian sepeda 
motor di Dealer Yamaha Agung Motor Kersana 
H3: Terdapat pengaruh Advertising terhadap keputusan pembelian sepeda 
motor di Dealer Yamaha Agung Motor Kersana 
H4: Terdapat pengaruh Price terhadap keputusan pembelian sepeda motor di 
Dealer Yamaha Agung Motor Kersana 
H5: Terdapat pengaruh Product quality terhadap keputusan pembelian sepeda 
motor di Dealer Yamaha Agung Motor Kersana 
H6: Terdapat pengaruh Personal selling, Sales Promotion, Advertising, Price 
dan Product Quality secara simultan terhadap Keputusan pembelian 







A. Jenis Penelitian 
Jenis Penelitian yang di gunakan oleh peneliti adalah  penelitian kuantitatif 
dengan metode survei. Penelitian survei adalah metode penelitian kuantitatif 
yang di gunakan untuk mendapatkan data yang terjadi pada masa lampau atauu 
saat ini, tentang keyakinan, pendapat, karakteristik, prilaku, hubungan variabel 
dan untuk menguji beberapa hipotesis tentang variabel sosiologis dan 
psikologis dari sampel yang di ambil dari populasi tertentu, teknik 
pengumpulan data dengan pengamatan (wawancara atau kuesioner) yang tidak 
mendalam, dan hasil penelitian cenderung untuk di generalisasikan . 
(Sugiyono, 2014:81). 
B.Populasi dan Sampel 
a. Populasi 
Populasi adalah wilayah generalisasi yang terdiri dari subyek atau obyek 
yang mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu yang di terapkan oleh 
peneliti untuk di pelajari dan kemudian di tarik (Sugiyono, 2001). Populasi 
dalam penelitian ini adalah pelanggan yang membeli Sepeda Motor Yamaha di 









Sampel adalah sebagian atau wakil populasi yang di teliti (Arikunto, 
2006:131). Sampel dalam penelitian ini menggunakan random sampling yaitu 
pengambilan sampel secara acak. Dalam penelitian ini pengambilan sampel 






n = Jumlah sampel 
N = Populasi 
e = Perkiraan tingkat kesalahan 
jumlah populasi pada tahun 2019 sebanyak 590  orang pembeli. Dengan 
tingkat kesalahan pengambilan sampel sebesar 10%, maka jumlah sampel yang 




 =  
590
1 + 590(0,01)
 =  
590
6,9
 = 85,50 
Berdasarkan hasil perhitungan di atas, maka jumlah sampel yang di gunakan 











C. Definisi Konseptual dan Operasionalisasi Variabel 
a. Definisi Konseptual 
Variabel penelitian  adalah segala sesuatu yang berbentuk apa saja yang di 
tetapkan oleh peneliti untuk mempelajari sehingga di peroleh informasi tentang 
hasil tersebut, kemudian di tarik kesimpulannya (Sugiono, 2017: 38), Berkaitan 
dengan penelitian ini, variabel penelitian yang terdiri dari variabel dependen 
dan variabel independen di uraikan sebagai berikut: 
1) Variabel Dependen 
Variabel dependen adalah variable terikat merupakan variable yang di 
pengaruhi atau yang menjadi akibat karna adanya variable bebas (Sugiono 
2017: 39). Variable terikat dalam penelitian ini adalah keputusan pembelian 
(Y) 






Variabel independen adalah variabel yang mempengaruhi atau menjadi 
sebab perubahan atau timbulnya variabel dependen (Sugiono 2017: 39) 
variabel independen pada penelitian ini terdiri dari: 
a. Personal selling (X1) 
b. Sales Promotion (X2) 
c. Advertising (X3) 
d. Price (X4) 
e. Product quality (X5) 
b. Operasionalisasi Variabel 
Definisi operasional variabel merupakan suatu definisi yang diberikan 
kepada suatu variabel dengan memberi arti atau menspesifikkan kegiatan atau 
membenarkan suatu operasional yang diperlukan untuk mengukur variabel 
tersebut (Sugiyono, 2001). Berikut adalah tabel 5 oprasionalisasi variabel. 
Tabel 3.1 
Operasionalisasi Variabel 















































































































































































































































































































































































D. Metode pengumpulan data 
a. Jenis dan Sumber Data 
Data yang di gunaka dalam penelitian ini adalah data primer, Data primer 
adalah data yang di peroleh secara langsung dari sumber asli tanpa perantara 
(Syofian Siregar 2012). Data primer yang ada  dalam penelitian ini merupakan 
hasil penyebaran kuesioner pada sampel yang telah di tentukan. 






Teknik pengumpulan data yang di gunakan dalam penelitian ini adalah 
dengan menggungakan Angket (Kuesioner). Angket merupakan teknik 
pengumpulan data yang di lakukan dengann cara memberi seperangkat 
pertanyaan atau pernyataan tertulis kepada responden untuk di jawabnya 
(Agung 2012:63). Kuesioner di buat dengan pertanyaan terbuka,yaitu terdiri 
dari pertanyaan-pertanyaan untuk menjelaskan identita sreponden dan 
pertanyaan tertutup,yaitu pertanyaan yang meminta responden untuk memilih 
salah satu jawaban yang tersedia dari setiap pertanyaan. 
c. Pengukuran Variabel  
Skala pengukuran yang digunakan pada kuesioner adalah skala likert. Skala 
likert menurut Agung (2012: 45) digunakan untuk mengukur sikap, pendapat, 
persepsi seseorang, atau sekelompok orang tentang fenomena sosial. Jawaban 
setiap item instrumen yang menggunakan skala likert mempunyai gradasi dari 
sangat positif sampai sangat negatif. Pertanyaan dalam kuesioner dibuat 
dengan menggunakan skala 1-5 untuk mewakili pendapat dari responden. Nilai 
untuk skala tersebut adalah: 
a. Sangat  Setuju          : Skor/Bobot 5 
b. Setuju                     : Skor/Bobot 2 
c. Netral   : Skor/Bobot 3 
d. Tidak Setuju            : Skor/Bobot 4 
e. Sangat Tidak Setuju  : Skor/Bobot 5 
E. Uji Validitas dan Reliabilitas Instrumen Penelitian 






Uji validitas digunakan untuk mengukur sah atau valid tidaknya suatu 
kuesioner. Suatu kuesioner dikatakan valid jika pertanyaan pada kuesioner 
mampu untuk mengungkapkan sesuatu yang akan diukur oleh kuesioner 
tersebut (Ghozali, 2006: 45). Validitas adalah suatu ukuran yang 
menunjukkan tingkat kevalidan atau kesahihan sesuatu instrumen (Arikunto, 
2006:168). Untuk mengukur tingkat validitas instrumen digunakan rumus 
product moment yaitu: 
𝑟𝑥𝑦 =
𝑛(∑ 𝑋𝑌) − (∑ 𝑋). (∑ 𝑌)
√𝑛{(∑ 𝑋2) − (∑ 𝑋)2}. {𝑛(∑ 𝑌2) − (∑ 𝑌)2}
 
 
Di mana : 
n = Jumlah responden 
X = Skor variabel 
Y = Skor total dari variabel (Jawaban responden) 
Uji signifikansi dilakukan dengan membandingkan nilai 
rhitungdenganrtabeluntuk degree of freedom (df) = N – 2, dimana N adalah 
jumlahsampel. 
Apabila nilai rhitunglebih besar dari rtabeldan nilai positif maka butir 
pertanyaan atau indikator dinyatakan valid atau layak digunakan dalam 
pengambilan data. 
2) Uji Reliabilitas 






pengukuran). Reliabilitas berbeda dengan validitas karena yang pertama 
memusatkan perhatian pada masalah konsistensi, sedang yang kedua lebih 
memperhatikan masalah ketepatan (Kuncoro, 2003: 154). Jawaban responden 
terhadap pertanyaan ini dikatakan reliabel jika masing-masing pertanyaan 
dijawab secara konsisten atau jawaban tidak boleh acak oleh karena masing-
masing pertanyaan hendak mengukur hal yang sama. Jika jawaban terhadap 
indikator ini acak, maka dapat dikatakan bahwa tidak reliabel (Ghozali, 2006: 
42). Cara menghitung tingkat reliabilitas suatu data yaitu dengan menggunakan 
rumus Alpha Cronbach. Adapun rumus penghitungannya adalah sebagai 
berikut : 
 
𝛼 =  
𝑘. 𝑟
1 + (𝑟 − 1)𝑘
 
Dimana : 
𝛼 = koefisien reliabilitas 
𝑘  = jumlah item per-variabel x 
𝑟  = mean korelasi antar item 
Hasil pengujian di katakan reliabel apabila nilai cronbach alpha> 0,60 
(Nunnaly, 1997) dalam (Gozali, 2005:42) 
F. Metode Analisis Data 






Method successiv Interval adalah metode penskalaan untuk menaikan skala 
pengukuran ordinal ke skala interval (Syarifudin Hidayat,2005: 55)  Langkah-
langkah transformasi data ordinal ke data interval yaitu : 
1) Hitung frekuensi setiap skor (1 sampai dengan 5). 
2) Tentukan proporsi dengan membagi setiap bilangan (frekuensi) f  
3) Tentukan proporsi komulatif dengan menjumlahkan proporsi secara 
berurutan. 
4) Proporsi komulatif di anggap mengikuti distribusi normal baku, 
selanjutnya hitung nilai z berdasarkan proporsi komulatif di atas. 
5) Dari nilai z yang di ketahui tersebut tentukan densitynya. 
6) Hitung scale value (nilai interval rata-rata) untuk setiap pilihan jawaban : 
Scale
𝐷𝑒𝑛𝑠𝑖𝑡𝑦 𝑎𝑡 𝑙𝑜𝑤𝑒𝑟 𝑙𝑖𝑚𝑖𝑡−𝑑𝑒𝑛𝑠𝑖𝑡𝑦 𝑎𝑡 𝑢𝑝𝑝𝑒𝑟 𝑙𝑖𝑚𝑖𝑡




𝐷𝑒𝑛𝑠𝑖𝑡𝑦 𝑎𝑡 𝑙𝑜𝑤𝑒𝑟 𝑙𝑖𝑚𝑖𝑡 : Kepadatan batas bawah 
𝑑𝑒𝑛𝑠𝑖𝑡𝑦 𝑎𝑡 𝑢𝑝𝑝𝑒𝑟 𝑙𝑖𝑚𝑖𝑡 : Kepadatan batas atas 
𝑎𝑟𝑒𝑎 𝑢𝑛𝑑𝑒𝑟 𝑢𝑝𝑝𝑒𝑟 𝑙𝑖𝑚𝑖𝑡 : daerah di bawah batas atas 
𝑎𝑟𝑒𝑎 𝑢𝑛𝑑𝑒𝑟 𝑙𝑜𝑤𝑒𝑟 𝑙𝑖𝑚𝑖𝑡 : daerah di bawah batas bawah 
7) Hitung score (nilai hasil transpformasi) untuk setiap pilihan jawaban 
melalui rumus berikut : 






Nanum untuk memudahkan proses pentransformasian data ordinal menjadi 
data interval dalam penelitian ini menggunakan bantuan program komputer 
yaitu  Ms Excel. 
2. Uji Asumsi Klasik 
Uji asumsi klasik model regresi berganda (Sunyoto,2007: 89-105) 
terdiri dari:  
a)  Uji Normalitas  
 Selain uji asumsi klasik multikolinieritas dan heteroskedastisitas, uji asumsi 
klasik yang lain adalah uji normalitas, dimana akan menguji data variabel 
bebas (X) dan data variabel terikat (Y) pada persamaan regresi yang dihasilkan. 
Berdistribusi normal atau berdistribusi tidak normal persamaan regresi 
dikatakan baik jika mempunyai data variabel bebas dan data variabel terikat 
berdistribusi mendekati normal atau normal sama sekali. Uji asumsi klasik 
normalitas dapat dilakukan dengan cara, yaitu normal probability plots. Cara 
normal probability plots lebih handal daripada cara grafik histogram, karena 
cara ini membandingkan data riil dengan data distribusi normal (otomatis oleh 
komputer) secara kumulatif. Suatu data dikatakan berdistribusi normal jika 
garis data riil mengikuti garis diagonal 
b) Uji Heteroskedastisitas 
Heteroskedastisitas bertujuan untuk menguji apakahdalam model regresi 
terjadiketidaksamaan variance dari residual satu pengamatan ke pengamatan 






grafik plot. Jika ada pola tertentu, seperti titik-titik yang membentuk pola 
tertentu yang teratur (bergelombang, melebar dan menyempit) maka 
mengindikasikan telahterjadi heteroskedastisitas (Ghozali, 2008: 69) 
c) Uji Multikolinieritas 
Uji asumsi klasik jenis ini diterapkan untuk analisis regresi berganda 
yang terdiri atas dua atau lebih variabel bebas atau independent variable (X1, 
X2, X3, X4, ..., Xn), dimana akan di ukur tingkat asosiasi (keeratan) hubungan 
atau pengaruh antar variabel bebas tersebut (model regresi) dengan melihat 
nilai VIF (Variance Inflation Factor). Dalam menentukan ada tidaknya 
multikolinieritas dapat digunakan dengan cara yaitu nilai variance inflation 
factor (VIF) atau faktor inflasi penyimpangan baku kuadrat. Pengambilan 
keputusan dapat dilakukan dengan cara, sebagai berikut: 
1) Tidak terjadi multikolinieritas, jika VIF ≤ 10. 
 
2) Terjadi multikolinieritas, jika VIF > 10. 
 
3.  Analisis Regresi Linier Berganda 
 
Regresi berganda adalah pengembangan dari regresi linier sederhana, yaitu 
sama-sama alat yang dapat di gunakan untuk memprediksi permintaan di masa 
yang akan datang berdasarkan data di masa lalu atau untuk mengetahui satu 
atau lebih variabel bebas (independent) terhadap satu variabel tak bebas 
(dependent) (Syofian Siregar 2012).  Analisis regresi linier berganda bertujuan 






Price dan Product quality terhadap keputusan pembelian. Persamaan regresi 
yang dalam penelitian ini adalah: 
Y=  α + β1 X1 + β2 X2 + β3 X3 + β4  X4 + β5 X5 +  e 
Keterangan: 
Y =  Keputusan pembelian 
X1 = Personal selling 
X2 = Sales promotion 
X3 =  Advertising 
X4 = Price 
X5 = Product quality 
α =  konstanta 
 
β 1   =  koefisien regresi variabel Personal selling 
 
β 2   =  koefisien regresi variabel Sales promotion 
 
β 3   =  koefisien regresi variabel Advertising 
 
β  4=   koefisien regresi Variabel Price 
 
β 5  = koefisien regresi Variabel product quality 
 
e =  pengganggu (error) 
 







a. Uji F 
 
Uji F pada dasarnya menunjukan apakah semua variabel independen atau 
variabel bebas mempunyai pengaruh secara bersama-sama terhadap 
variabeldependen atau variabel terikat Ghozali (2012:98). Berdasarkan 
pengertian di atas uji F dilakukan untuk menguji model regresi atas pengaruh 
secara simultan variabel Personal Selling, Sales Promotion, Advertising, Price 
dan Product Quality,   terhadap variabel keputusan pembelian.  
Apabila dari hasil perhitungan ternyata f hitung > f tabel dan taraf 
signifikansinya < 0,05 maka Ho ditolak, sehingga dapat dikatakan bahwa 
variabel bebas dapat menerangkan variabel terikat secara serentak. Sebaliknya 
jika f hitung < f  tabel dan taraf signifikansinya > 0,05 maka Ho diterima, 
dengan demikian dapat dikatakan bahwa variabel bebas dari model regresi 
linear berganda tidak mampu menjelaskan variabel terikatnya 
(Algifari,2000:70). 
b. Uji t 
Tujuan uji t adalah untuk mengetahui seberapa jauh pengaruh variabel 
independen secara individual dalam menjelaskan variasi variabel dependen 
(Malhotra 2010). Berdasarkan pengertian di atas maka Uji t dilakukan untuk 
mengetahui pengaruh secara parsial variabel Personal Selling, Sales 
Promotion, Advertising, Price dan Product Quality terhadap variabel 
keputusan pembelian. Apabila nilai t hitung > t tabel dan taraf signifikansi < 
0,05 maka variabel bebasnya memberikan pengaruh terhadap variabel 






0,05 maka variabel bebasnya tidak memberikan pengaruh terhadap variabel 
terikatnya (Algifari, 2000:69). 
c. Koefisien Determinasi  
Koefisien determinasi pada intinya mengukur seberapa jauh kemampuan 
model dalam menerangkan variasi variabel dependen. Nilai koefisien 
determinasi adalah antara nol dan satu. Nilai koefisien determinasi yang kecil 
berarti kemampuan variabel-variabel independent dalam menjelaskan variasi 
variabel dependen amat terbatas. Untuk menentukan nilai koefisien 
determinasi dinyatakan dengan nilai Adjusted R Square (Ghozali,2005: 83)  
Adapun rumus koefisien determinasi adalah: 
𝑅2  =  (𝑟)2  × 100 % 
 
Dimana : 
𝑅2  = koefisien determinasi 





HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 
 
A. Gambaran umum  
1) Sejarah Singkat Dealer Yamaha Agung Motor Kersana Brebes 
Dealer Yamaha Agung Motor Kersana di dirikan pada tahun 2010 yang 
bertempat di jalan Pemuda, Kersana, Brebes. Yamaha Agung Motor 
Kersana bukan hanya melakukan penjualan sepeda motor saja namun juga 
melakukan perawatan atau service serta menyediakan sparepart original 
dari Yamaha. Seiring dengan perkembangan pasar pada tahun 2012 
Yamaha Agung Motor Kersana membuka dua cabang di Banjarharjo yang 
bertempat di jalan Merdeka 193- Banjarharjo Brebes dan di Ketanggungan 
yang bertempat di jalan Jendral Sudirman, Ketanggungan, Brebes. 
Dipilihnya dua lokasi tersebut karena berdekatan dengan pasar pagi 
sehingga di harapkan calon konsumen dapat melihat langsung sepeda 
motor yang di butuhkan. 
2) Struktur Organisasi Dealer Yamaha Agung Motor Kersana Brebes 
Salah satu faktor yang penting dalam perusahaan adalah struktur 
organisasi, dengan menentukan struktur organisasi yang tepat dapat 
menumbuhkan semangat kerja yang tinggi. Didalam stuktur organisasi ini 
menunjukan suatu garis perintah dan hubungan antar bagian sehingga 
dapat di lihat bagian itu mempunyai tugas masing-masing. Berikut adalah 







Gambar 4.1 Struktur Organisasi Dealer Yamaha Agung Motor 
Kersana Brebes 
 
Sumber: Yamaha Agung Motor Kersana Brebes 
Adapun tugas serta wewenang dari masing masing yang terdapat dalam 
struktur organisasi Dealer Yamaha Agung Motor Kersana adalah sebagai 
berikut : 




































a. Mengkoordinir sales-sales membuat kerja sama yang solid dan iklim 
kerja yang kondusif 
b. Mengcover area pembagian wilayah untuk para sales 
c. Bertanggung jawab atas pelaksanaan kegiatan penjualan 
2. Salesman 
a. Mencari pasar sasaran untuk memasarkan sepeda motor yang di 
tawarkan dealer 
b. Melayani konsumen atau calon konsumen dengan sebaik baiknya agar 
reputasi baik dan terjaga 
c. Menjaga hubungan baik dengan konsumen atau calon konsumen  
d. Memberikan informasi kondisi pasar dan aktifitas kompotitor kepada 
koordinator Sales 
e. Membuat laporan kunjungan dan mempertanggung jawabkannya 
kepada marketing supervisor 
3. Sales counter  
a. Melayani calon konsumen yang datang langsung ke Dealer atau melaui 
telepon 
b. Menjelaskan produk dan menginformasikan harga tunai maupun kredit 
c. Menangani keluhan konsumen, mengisi data konsumen dan mengantar 
konsumen untuk memilih sepeda motor yang di inginkan  
d. Membuat laporan penjualan counter setiap akhir bulan dan 







a. Mengirim sepeda motor konsumen dengan membawa kembali surat 
jalan yang telah di tandai atau di cap oleh konsumen yang 
menerimanya. 
b. Mengantar staf yang memerlukan untuk kepentingan perusahaan. 
5. Service Advistor 
a. Melayani customer yang akan melakukan service dengan baik dan 
memastikan setiap kendaraan di periksa, di analisa, dan di service 
sesuai dengan prosedur dan ketentuan yang berlaku. 
b. Membuat estimasi pembayaran, waktu pengerjaan service,dan 
menginformasikan dengan jelas kepada customer 
6. Counter Spare Part 
a. Menjaga keamanan dan kondisi Spare part. 
b. Menjaga kebersihan Area Gudang Penyimpanan Spare part. 
c. Menjaga dan mendata keluar masuknya barang atau part di Gudang 
penyimpanan Spare part. 
7. Mekanik 
a. Pemeriksaan dan mengganti oli serta membersihkan dan menyetel 
karburator. 
b. Penyetelan celah klep, celah busi, jika sudah tidak memungkinkan di 
ganti dengan yang baru. 
c. Memeriksa saluran udara dan menyetel jarak main bebas kopling 
d. Menyetel jarak bebas rem tromol serta penyetelan rantai roda dan 






e. Memeriksa Aki dan system kelistrikan. 
f. Menambah tekanan angin ban dan memeriksa suspensi depan dan 
belakang. 
8. OB 
a. Membantu dan melaksanakan tugas-tugas yang di berikan oleh staff 
Umum. 
b. Bertanggung jawab atas kebersihan dan kerapihan kantor dan 
sekitarnya. 
c. Bertanggung jawab kepada staff Umum 
3) Deskripsi Responden 
1. Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 
Berdasarkan hasil penelitian di peroleh karakteristik responden 
berdasarkan jenis kelamin sebagai berikut: 
Tabel 4.1 
Karakteristik responden Berdasarkan Jenis Kelamin 
 
No Jenis kelamin Jumlah Presentase 
1 Perempuan 26 26% 
2 Laki-Laki 74 74% 
 Jumlah 100 100% 
Sumber: Data primer yang di olah 
Pada tabel 4.1 menunjukan bahwa jumlah responden yang  palig 
banyak membeli sepeda motor di Dealer Yamaha Agung Motor 
Kersana Brebes adalah Laki-laki yang mencapai jumlah 74 pembeli 
atau sebesar 74%. Sedangkan pembeli dengan jenis kelamin perempuan 
hanya sebesar 26 pembeli atau sebesar 26%. 






Karakteristik responden berdasarkan Usia yang di peroleh dalam 
penelitian ini di sajikan dalam tabel berikut: 
Tabel 4.2 
Karakteristik responden Berdasarkan Usia 
 
No Usia Jumlah Presentase 
1 17-25 6 6% 
2 26-40 51 51% 
3 >40 43 43% 
 Jumlah 100 100 
Sumber: Data primer yang di olah 
Karakteristik responden berdasarkan usia di klasifikasikan menjadi 
tiga kelompok usia. Pengelompokan di lakukan untuk mempermudah 
dalam mendeskripsikan data. Dari data di atas menunjukan bahwa 
jumlah responden paling banyak adalah berusia antara 26-40 tahun 
sebanyak 51 responden atau 51%. Kemudian jumlah responden yang 
berumur di atas 40 taun berjumlah sebanyak 43 responden atau 43%. 
Untuk usia di antara 17-25 tahun hanya berjumlah sebanyak 6 
responden atau hanya 6% dari jumlah 100 respoinden. 
3. Karakteristik Responden berdasarkan Pendidikan 
Karakteristik Responden berdasarkan Pendidikan dalam penelitian ini 
dapat dilihat dalam tabel berikut: 
Tabel 4.3 
Karakteristik responden Berdasarkan Pendidikan 
 
No Pendidikan Jumlah Presentase 
1 SD 25 25% 
2 SMP 27 27% 
3 SMA 40 40% 
4 SARJANA 8 8% 
 Jumlah 100 100% 






Pada tabel 4.3 menunjukan bahwa jumlah responden yang paling 
banyak adalah yang berpendidikan SMA sebanyak 40 responden atau 
40%.  Di tingkat Sarjana hanya berjumlah 8 responden atau 8%. Di 
tingkat SMP berjumlah 27 responden atau 27%. Pada tingkat Dasar 
(SD) berjumlah sebanyak 25 responden atau 25% dari jumlah 100 
responden. 
4. Karakteristik Responden Berdasarkan Pekerjaan 
Karakteristik responden berdasarkan pekerjaan dalam penelitian ini 
dapat di lihat pada tabel berikut: 
Tabel 4.4 
Karakteristik responden Berdasarkan Pekerjaan 
 
No Pekerjaan Jumlah Presentase 
1 PNS 8 8% 
2 Pelajar/Mahasiswa 0 0% 
3 Wirausaha 67 67% 
4 Lain-lain 25 25% 
 Jumlah 100 100% 
Sumber: Data primer yang di olah 
Karakteristik responden berdasarkan pekerjaan paling banyak adalah 
yang berprofesi sebagai wirausaha yang berjumlah sebanyak 67 
responden atau 67%. Kemudian responden yang berprofesi sebagai 
PNS hanya 8 responden atau 8%. Di dalam golongan profesi lainnya 









B. Hasil Penelitian 
1) Pengujian Instrumen Penelitian 
Sebelum di lakukan analisis terhadap data maka perlu di lakukan uji 
validitas dan reliabilitas terhdap kuesioner yang dipakai dalam penelitian 
ini. Pengujian instrumen ini di uji cobakan pada 30 responden. Hasil ujicoba 
instrumen dapat di jelaskan pada uraian berikut: 
a. Uji Validitas 
Uji validitas digunakan untuk mengukur sah atau valid tidaknya suatu 
kuesioner. Suatu kuesioner dikatakan valid jika pertanyaan pada kuesioner 
mampu untuk mengungkapkan sesuatu yang akan diukur oleh kuesioner 
tersebut (Ghozali, 2006: 45). Uji signifikansi dilakukan dengan 
membandingkan nilai rhitungdenganrtabeluntuk degree of freedom (df) = N – 2, 
dimana N adalah jumlahsampel. Maka df =  30-2 = 28 dengan 𝛼 = 5% 
(0,05) maka di peroleh r tabel sebesar 0,361. Butir pertanyaan Valid apabila 
nilai rhitunglebih besar dari rtabeldan nilai positif maka butir pertanyaan atau 
indikator dinyatakan valid atau layak digunakan dalam pengambilan data. 









Hasil Uji Validitas Personal Selling 
 
Variabel Butir 𝑟ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔 𝑟𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙 Keterangan 
Personal 
Selling 
1 0,803 0,361 Valid 
2 0,724 0,361 Valid 
3 0,673 0,361 Valid 
4 0,659 0,361 Valid 
5 0,718 0,361 Valid 
6 0,708 0,361 Valid 
7 0,619 0,361 Valid 
8 0,702 0,361 Valid 
9 0,772 0,361 Valid 
10 0,882 0,361 Valid 
Sumber: Data primer yang di olah 
Berdasarkan pengolahan data pada tabel 4.5 dapat di simpulkan bahwa 
hasil uji 𝑟ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔  pada setiap item pertanyaan lebih besar dari pada 𝑟𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙  
maka semua item pertanyaaan yang di gunakan dalam kuesioner variabel 
Personal sellingadalah valid. 
Tabel 4.6 
Hasil Uji Validitas Sales Promotion 
 
Variabel Butir 𝑟ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔 𝑟𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙 Keterangan 
Sales 
Promotion 
1 0,740 0,361 Valid 
2 0,820 0,361 Valid 
3 0,810 0,361 Valid 
4 0,641 0,361 Valid 
5 0,784 0,361 Valid 
6 0,798 0,361 Valid 
Sumber: Data primer yang di olah 
Berdasarkan pengolahan data pada tabel 4.6 dapat di simpulkan bahwa 
hasil uji 𝑟ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔  pada setiap item pertanyaan lebih besar dari pada 𝑟𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙  
maka semua item pertanyaaan yang di gunakan dalam kuesioner variabel 







Hasil Uji Validitas Advertising 
 
Variabel Butir 𝑟ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔 𝑟𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙 Keterangan 
Advertising 1 0,867 0,361 Valid 
2 0,788 0,361 Valid 
3 0,815 0,361 Valid 
4 0,859 0,361 Valid 
5 0,612 0,361 Valid 
6 0,862 0,361 Valid 
7 0,873 0,361 Valid 
8 0,693 0,361 Valid 
Sumber: Data primer yang di olah 
Berdasarkan pengolahan data pada tabel 4.7 dapat di simpulkan bahwa 
hasil uji 𝑟ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔  pada setiap item pertanyaan lebih besar dari pada 𝑟𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙  
maka semua item pertanyaaan yang di gunakan dalam kuesioner variabel 
Advertising adalah valid. 
Tabel 4.8 
Hasil Uji Validitas Price 
 
Variabel Butir 𝑟ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔 𝑟𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙 Keterangan 
Price 1 0,669 0,361 Valid 
2 0,679 0,361 Valid 
3 0,682 0,361 Valid 
4 0,755 0,361 Valid 
5 0,555 0,361 Valid 
6 0,762 0,361 Valid 
7 0,721 0,361 Valid 
8 0,712 0,361 Valid 
9 0,755 0,361 Valid 
10 0,753 0,361 Valid 
Sumber: Data primer yang di olah 
Berdasarkan pengolahan data pada tabel 4.8 dapat di simpulkan bahwa 
hasil uji 𝑟ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔  pada setiap item pertanyaan lebih besar dari pada 𝑟𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙  
maka semua item pertanyaaan yang di gunakan dalam kuesioner variabel 







Hasil Uji Validitas Product Quality 
 
Variabel Butir 𝑟ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔 𝑟𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙 Keterangan 
Product 
quality 
1 0,660 0,361 Valid 
2 0,660 0,361 Valid 
3 0,803 0,361 Valid 
4 0,774 0,361 Valid 
5 0,931 0,361 Valid 
6 0,901 0,361 Valid 
7 0,613 0,361 Valid 
8 0,700 0,361 Valid 
9 0,782 0,361 Valid 
10 0,931 0,361 Valid 
Sumber: Data primer yang di olah 
Berdasarkan pengolahan data pada tabel 4.9 dapat di simpulkan bahwa 
hasil uji 𝑟ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔  pada setiap item pertanyaan lebih besar dari pada 𝑟𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙  
maka semua item pertanyaaan yang di gunakan dalam kuesioner variabel 
Product quality  adalah valid. 
Tabel 4.10 
Hasil Uji Validitas Keputusan Pembelian 
 
Variabel Butir 𝑟ℎ𝑖𝑡𝑢𝑛𝑔 𝑟𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙 Keterangan 
Keputusan 
pembelian 
1 0,631 0,361 Valid 
2 0,698 0,361 Valid 
3 0,690 0,361 Valid 
4 0,690 0,361 Valid 
5 0,729 0,361 Valid 
6 0,818 0,361 Valid 
7 0,816 0,361 Valid 
8 0,729 0,361 Valid 
9 0,818 0,361 Valid 
10 0,816 0,361 Valid 
Sumber: Data primer yang di olah 
Berdasarkan pengolahan data pada tabel 4.10 dapat di simpulkan bahwa 






𝑟𝑡𝑎𝑏𝑒𝑙maka semua item pertanyaaan yang di gunakan dalam kuesioner 
variabel Keputusan pembelian adalah valid. 
b. Uji Reliabilitas 
Reliabilitas menunjukkan konsistensi dan stabilitas dari suatu skor (skala 
pengukuran). Reliabilitas berbeda dengan validitas karena yang pertama 
memusatkan perhatian pada masalah konsistensi, sedang yang kedua lebih 
memperhatikan masalah ketepatan (Kuncoro, 2003: 154).Hasil pengujian di 
katakan reliabel apabila nilai cronbach alpha> 0,60 (Nunnaly, 1997) dalam 
(Gozali, 2005:42). Pengujian reliabilitas ini menggunakan bantuan SPSS. 
Hasil pengujian dapat di sajikan pada tabel 4.11. 
Tabel 4.11 
Hasil Uji ReliabilitasPersonal selling 
 
Sumber: Data primer yang di olah 
Berdasarkan tabel 4.11 dapat di simpulkan bahwa instrumen variabel 
Personal Selling, dikatakan reliabel karena nilai Cronbach Alpha 0,900 
lebihsebesar dari 0,60  
Tabel 4.12 
Hasil Uji ReliabilitasSales promotion 
 
 






Berdasarkan tabel 4.12 dapat di simpulkan bahwa instrumen variabel 
Sales promotion, dikatakan reliabel karena nilai Cronbach Alpha 0,857 
lebih sebesar dari 0,60  
Tabel 4.13 
Hasil Uji ReliabilitasAdvertising 
 
Sumber: Data primer yang di olah 
Berdasarkan tabel 4.13 dapat di simpulkan bahwa instrumen variabel 
Advetising, dikatakan reliabel karena nilai Cronbach Alpha 0,857 lebih 
sebesar dari 0,60  
Tabel 4.14 
Hasil Uji ReliabilitasPrice 
 
Sumber: Data primer yang di olah 
Berdasarkan tabel 4.14 dapat di simpulkan bahwa instrumen variabel 
Price, dikatakan reliabel karena nilai Cronbach Alpha 0,887 lebih sebesar 
dari 0,60  
Tabel 4.15 
Hasil Uji ReliabilitasProduct quality 
 







Berdasarkan tabel 4.15 dapat di simpulkan bahwa instrumen variabel 
Product quality, dikatakan reliabel karena nilai Cronbach Alpha 0,926 lebih 
sebesar dari 0,60  
Tabel 4.16 
Hasil Uji Reliabilitas Keputusan pembelian 
 
Sumber: Data primer yang di olah 
Berdasarkan tabel 4.16 dapat di simpulkan bahwa instrumen variabel 
keputusan pembelian, dikatakan reliabel karena nilai Cronbach Alpha 0,907 
lebih sebesar dari 0,60  
2) Method Successiv Interval 
Method successiv Interval adalah metode penskalaan untuk menaikan skala 
pengukuran ordinal ke skala interval (Syarifudin Hidayat, 2005: 55). 
Sebelum melakukan analisis data peneliti melakukan transformasi data dari 
ordinal ke interval, untuk memudahkan proses pentransformasian data 
ordinal menjadi data interval dalam penelitian ini menggunakan bantuan 
program komputer yaitu  Ms Excel. Berikut adalah hasil total dari 







RESPONDEN X1 X2 X3 X4 X5 Y
1 38,11597 26,67436 34,39327 45,97398 42,33058 49,62169
2 50,55836 29,164 38,98615 47,4978 39,47161 52,3569
3 32,84981 26,76588 28,66506 42,6798 37,49024 44,71615
4 40,66268 30,46204 41,48568 40,61653 34,34707 45,77873
5 41,80378 26,88041 37,22068 41,16717 41,79091 48,33727
6 41,93605 25,49924 33,49436 34,88081 36,1771 47,03066
7 41,81446 33,10168 40,20942 34,54343 34,58629 51,00946
8 43,11673 30,46204 30,33819 34,64355 33,37638 46,97705
9 47,92691 26,86285 27,73744 33,69796 34,80251 44,29127
10 40,75892 27,98623 37,11119 39,66639 35,87028 48,77316
11 45,53528 28,16176 34,28833 38,84773 37,23478 49,76689
12 40,26175 25,44288 30,86754 42,04556 38,2151 44,55062
13 40,63477 28,12188 27,80265 37,17755 31,02734 41,8935
14 37,98186 28,16176 35,55762 40,68325 34,8658 49,70882
15 41,27613 29,22753 39,48329 43,47681 43,48434 53,61126
16 45,45238 29,4323 30,61537 37,12213 38,37164 51,01991
17 40,44519 26,89807 30,42611 38,34007 34,366 41,96393
18 46,85102 26,64035 37,00707 40,90901 39,42063 46,97111
19 48,00435 27,94952 38,31116 40,96293 41,17262 47,04718
20 44,47146 26,71925 34,28833 37,36921 31,77891 40,67654
21 45,23188 27,95241 31,35197 37,73629 40,64249 45,70936
22 40,50701 31,81255 37,29135 34,69432 30,25054 36,16289
23 45,67923 26,65861 36,77186 35,74229 35,13431 46,97705
24 44,55427 29,15611 31,53352 40,92485 44,51842 52,28394
25 46,04356 25,48787 33,24665 40,6205 42,01767 45,64723
26 35,86872 22,94656 31,09645 36,35797 43,44705 48,5437
27 47,70235 25,35729 36,58931 45,64891 40,49645 53,70151
28 51,62514 24,06354 33,24613 39,56709 43,94581 48,32166
29 50,35305 33,13555 36,99976 44,67058 45,5494 52,35407
30 39,49317 25,56437 33,24613 42,26496 32,35913 48,29187
31 46,99106 33,12456 32,70261 47,31732 50,04092 53,68451
32 32,84981 27,9187 31,79483 28,30096 27,96753 40,87249
33 40,89179 24,30177 22,90458 35,87692 32,55112 39,56298
34 42,15972 24,07928 30,85308 38,25867 31,89048 45,64723
35 46,82278 33,18338 14,79273 44,87449 45,35247 48,77316
36 36,95927 21,98652 27,11479 34,96482 34,47454 38,09775
37 45,75615 24,30177 27,77174 42,28953 31,02734 41,72962
38 39,32551 23,0164 23,94043 28,85057 27,68543 34,69386
39 40,71735 26,64035 31,90974 38,32771 33,685 42,01336
40 39,30796 24,07928 27,267 38,35036 37,23478 39,24373
41 38,43699 18,1844 32,31999 34,64355 29,73924 38,20442
42 48,17986 33,09706 39,01551 46,03195 43,39721 47,37321
43 36,80044 24,36651 29,13905 36,02799 34,34707 44,36192
44 43,31074 22,93081 30,73954 33,27022 35,10346 41,71729
45 43,11673 27,06289 25,38792 39,6638 31,08399 39,68586
46 50,32374 25,57319 34,06658 34,54563 32,09078 51,00573
47 44,66128 25,49924 36,23488 46,05773 45,57011 47,002
48 43,04191 26,62568 34,2525 37,48265 40,38876 49,69181
49 46,97102 25,95738 25,35544 34,49657 29,14511 43,40207
50 41,75238 24,22457 25,17052 29,67945 29,89347 46,18003







51 42,68286 28,14264 28,12569 43,5255 34,71234 46,97705
52 35,41502 19,12953 29,6684 32,53033 24,80484 47,19499
53 50,40974 24,22457 34,54754 38,52726 39,86273 48,29015
54 43,19696 23,0271 32,29559 33,58453 37,23478 39,05503
55 53,03104 30,42818 35,82763 44,61207 44,73735 50,95328
56 49,44752 26,82224 33,09442 39,71585 33,88939 45,70568
57 42,04957 26,64035 33,24613 43,35177 37,23478 49,74429
58 46,92217 31,97175 39,09108 34,60975 33,54241 47,00489
59 43,41773 29,25503 34,28833 40,88239 44,69172 48,28337
60 53,16944 24,36651 29,60829 36,02569 35,69265 49,68497
61 50,44558 29,164 33,06586 40,79698 33,685 47,002
62 49,32272 32,05065 33,76499 42,59635 37,23478 51,03925
63 38,35564 24,06858 32,06145 40,89993 28,59857 45,69174
64 45,49857 25,73528 25,89782 36,21357 28,07169 43,26995
65 37,4951 20,66592 29,61464 41,00357 38,22664 40,89939
66 42,04957 30,487 35,73778 50,06863 49,99311 55,05379
67 45,49629 24,22457 27,94513 37,1255 38,31769 42,12183
68 41,58816 24,30177 32,76267 39,58127 39,66791 41,69729
69 44,43213 25,36234 32,06145 41,1579 36,02442 42,98498
70 47,35189 26,64035 39,86473 33,51512 36,69387 42,98498
71 40,54405 22,92747 34,28833 37,15535 32,41246 36,78893
72 47,80895 25,36234 31,90974 40,98031 43,41348 44,55062
73 44,17927 24,26956 31,11784 34,77416 32,39351 40,61441
74 45,82489 24,22123 33,06586 38,43171 41,17262 44,67662
75 40,66581 26,64035 35,18717 41,08929 40,55451 42,98498
76 42,18997 24,30177 30,86754 40,97002 38,20772 43,18913
77 41,02389 29,58534 33,24051 50,14343 46,02022 50,99359
78 34,1948 30,7828 31,72542 44,68547 43,94581 48,26941
79 44,18055 26,64035 31,90974 39,74701 40,55451 42,98498
80 49,5863 28,11639 40,43559 47,24392 45,6036 49,70944
81 50,50163 31,89005 37,03663 44,66177 43,12653 48,47322
82 34,36816 27,18843 30,86754 42,38279 34,34707 42,98498
83 45,46509 29,27537 34,13969 37,22363 35,97089 42,12883
84 46,85102 26,64035 34,28833 43,35177 40,55451 42,98498
85 45,46286 26,70706 32,99397 43,42151 41,82446 46,97705
86 40,76488 21,7897 28,98733 36,04149 37,20521 45,62109
87 41,36712 25,57319 30,86754 40,96223 34,95201 40,66991
88 36,83864 23,02376 32,05222 33,58453 36,09802 40,71888
89 44,37532 28,03006 31,89528 43,60211 34,04802 43,83991
90 46,85102 25,50762 29,61464 33,31634 37,23478 42,98498
91 38,18621 30,487 35,44446 37,18663 31,78308 36,97763
92 40,33746 30,65973 35,97895 37,38248 36,08757 40,78101
93 42,10605 27,88094 38,72219 41,06567 35,97089 46,52835
94 42,95271 24,20548 29,14427 38,42382 34,95201 40,71888
95 45,86614 29,25041 37,22068 47,29451 44,52237 45,64723
96 46,84622 29,30287 39,88073 46,07068 45,47635 49,62169
97 39,0292 23,00802 29,9793 32,07405 35,83308 39,28123
98 38,10686 21,87529 30,85308 33,4732 32,19176 36,92236
99 36,50766 19,32551 24,55052 26,98726 23,62249 33,3886






3) Analisis Uji Asumsi Klasik 
a. Uji normalitas 
Uji asumsi klasik normalitas dapat dilakukan dengan cara, yaitu normal 
probability plots. Cara normal probability plots lebih handal daripada cara 
grafik histogram, cara ini membandingkan data riil dengan data distribusi 
normal (otomatis oleh komputer) secara kumulatif. Suatu data dikatakan 
berdistribusi normal jika garis data riil mengikuti garis diagonal. Berikut 
adalah gambar hasil dari uji normalitas: 
Gambar 4.2 
Gambar Hasil Uji Normalitas 
 
 
Berdasarkan gambar 4.1 normal probability plot di atas, bahwa garis 
(titik-titik) mengikuti garis diagonal dan tidak menyimpang jauh dari garis 







b. Uji Heteroskedastisitas 
Heteroskedastisitas bertujuan untuk menguji apakahdalam model regresi 
terjadiketidaksamaan variance dari residual satu pengamatan ke pengamatan 
yang lain. Untuk mendeteksi ada tidaknya heteroskedastisitas dengan 
melihat grafik plot. Jika ada pola tertentu, seperti titik-titik yang membentuk 
pola tertentu yang teratur (bergelombang, melebar dan menyempit) maka 
mengindikasikan telah terjadi heteroskedastisitas (Ghozali, 2008: 69)      
Gambar 4.3 
Gambar Hasil Uji Heteroskedastisitas 
 
 
Berdasarkan hasil uji heteroskedastisitas pada gambar 4.3 dapat di 
simpulkan bahwa dalam uji ini tidak terjadi heteroskedastisitas, di 






c. Uji Multikolinieritas 
Dalam menentukan ada tidaknya multikolinieritas dapat digunakan 
dengan cara yaitu nilai variance inflation factor (VIF) atau faktor inflasi 
penyimpangan baku kuadrat. Pengambilan keputusan dapat dilakukan 
dengan cara, sebagai berikut: 
1) Tidak terjadi multikolinieritas, jika VIF ≤ 10 
2) Terjadi multikolinieritas, jika VIF > 10 
Atau dengan pengambilan keputusan berdasarkan nilai Tolerance dengan 
cara, sebagai berikut: 
1) Tidak terjadi multikolinieritas, jika nilai Tolerance> 0,10 
2) Terjadi multikolinieritas, jika nilai Tolerance< 0,10 
Berikut adalah tabel hasil uji multikoliieritas dengan menggunakan SPSS 
22 
Tabel 4.12 




Berdasarkan hasil uji multikolinieritas pada tabel 4.12 dapat di ketahui 
bahwa besarnya nilai VIF (variance Inflation factor) dan Tolerance dari 






1.  Variabel Personal selling mendapatkan nilai Tolerance sebesar 0,806 
maka lebih besar dari 0,10 dan nilai VIF sebesar 1,240 lebih kecil dari 10 
maka dapat disimpulkan bahwa tidak terjadi multikolinieritas pada 
variabel Personal selling. 
2. Variabel Sales promotionmendapatkan nilai Tolerance sebesar 0,660 
maka lebih besar dari 0,10 dan nilai VIF sebesar 1,516 lebih kecil dari 10 
maka dapat disimpulkan bahwa tidak terjadi multikolinieritas pada 
variabel Sales promotion. 
3. Variabel Advertisingmendapatkan nilai Tolerance sebesar 0,791 maka 
lebih besar dari 0,10 dan nilai VIF sebesar 1,264 lebih kecil dari 10 maka 
dapat disimpulkan bahwa tidak terjadi multikolinieritas pada variabel 
Advertising 
4. Variabel Pricemendapatkan nilai Tolerance sebesar 0,423 maka lebih 
besar dari 0,10 dan nilai VIF sebesar 2,366 lebih kecil dari 10 maka dapat 
disimpulkan bahwa tidak terjadi multikolinieritas pada variabel Price 
5. Variabel Product qualitymendapatkan nilai Tolerance sebesar 0,428 
maka lebih besar dari 0,10 dan nilai VIF sebesar 2,338 lebih kecil dari 10 
maka dapat disimpulkan bahwa tidak terjadi multikolinieritas pada 
variabel Product quality. 
4) Analisis Regresi Linier Berganda 
Sebelum proses regresi, peneliti mentransformasi data dari data ordinal 
ke interval dengan menggunakan metode MSI (Method Succesive Interval) 






sama-sama alat yang dapat di gunakan untuk memprediksi permintaan di 
masa yang akan datang berdasarkan data di masa lalu atau untuk 
mengetahui satu atau lebih variabel bebas (independent) terhadap satu 
variabel tak bebas (dependent) (Syofian Siregar 2012).  Analisis regresi 
linier berganda bertujuan untuk mengetahui pengaruh Personal selling, 
Sales Promotion, Advertising, Price dan Product quality terhadap keputusan 
pembelian. Berikut tabel koefisien yang menampilkan nilai regresi untuk 
menentukan persamaan regresi berganda: 
Tabel 4.13 
Tabel Analisis Persamaan Regresi Linier Berganda 
 
 
Berdasarkan hasil perhitungan pada tabel 4.13 di peroleh nilai koefisien 
konstan sebesar 9,376, Koefisien Personal selling (X1) sebesar 0,183, 
Koefisien Sales promotion (X2) sebesar 0,264, Koefisien Advertising (X3) 
sebesar 0,113, Koefisien Price (X4) sebesar 0,220, Koefisien Product 
quality (X5) sebesar 0,231. Berdasarkan hasil tersebut maka persamaan 
regresi dapat di rumuskan sebagai berikut: 








Y =  Keputusan pembelian 
X1 = Personal selling 
X2 = Sales promotion 
X3 =  Advertising 
X4 = Price 
X5 = Product quality 
     α    =  konstanta 
 
Persamaan regresi di atas dapat di simpulkan sebagai berikut: 
1. Konstanta 
Nilai konstanta 9,376 yang berarti apabila semua variable bebas sama 
dengan nol  (X1, X2, X3, X4, dan X5 = 0), maka variabel keputusan 
pembelian (Y) bernilai  9,376 
2. Koefisien Regresi variabelpersonal selling (X1) 
Nilai koefisien variabelpersonal selling (X1) adalah sebesar 0,183 yang 
artinya jika personal selling (X1) mengalami peningkatan 1% pada 
keputusan pembelian (Y) maka keputusan pembelian mengalami 
peningkata sebesar 18,3% 
3. Koefisien Regresi variabel Sales promotion (X2) 
Nilai koefisien  variabel Sales promotion (X2) adalah sebesar 0,624yang 






pada keputusan pembelian (Y) maka keputusan pembelian mengalami 
peningkata sebesar 26,4% 
 
4. Koefisien Regresi variable Advertising (X3) 
Nilai koefisien variabel Advertising (X3) adalah sebesar 0,113 yang 
artinya jika variabelAdvertising (X3)mengalami peningkatan 1% pada 
keputusan pembelian (Y) maka keputusan pembelian mengalami 
peningkata sebesar 11,3% 
5. Koefisien Regresi variable Price (X4) 
Nilai koefisien variabel Price (X4) adalah sebesar 0,220 yang artinya jika 
variabelPrice (X4) mengalami peningkatan 1% pada keputusan 
pembelian (Y) maka keputusan pembelian mengalami peningkata sebesar 
22,0% 
6. Koefisien Regresi variable Product quality (X5) 
Nilai koefisien variabelProduct quality (X5) adalah sebesar 0,231 yang 
artinya jika variabel Product quality (X5) mengalami peningkatan 1% 
pada keputusan pembelian (Y) maka keputusan pembelian mengalami 
peningkata sebesar23,1% 
 
a. Uji F 
 
Uji F dilakukan untuk menguji model regresi atas pengaruh secara 
simultan variabel Personal Selling, Sales Promotion, Advertising, Price dan 










Tabel Analisis Regresi Secara Simultan 
 
 
Apabila dari hasil perhitungan ternyata f hitung > f tabel dan taraf 
signifikansinya < 0,05 maka Ho ditolak, sehingga dapat dikatakan bahwa 
variabel bebas dapat menerangkan variabel terikat secara serentak. 
Sebaliknya jika f hitung < f  tabel dan taraf signifikansinya > 0,05 maka Ho 
diterima, dengan demikian dapat dikatakan bahwa variabel bebas dari model 
regresi linear berganda tidak mampu menjelaskan variabel terikatnya. Dari 
tabel 4.14 didapatkan F hitung sebesar 20,800, sedangkan untuk F tabel di 
peroleh dengan menggunakan tabel distribusi F dengan ketentuan sebagai 
berikut: 
df1 = k-1 
df2 = n-k 
dimana: 
n = jumlah sampel 






Dapat diketahui bahwa df1 = 6-1 = 5 dan df2 = 100 -6 = 94. Dengan 
demikian hasil F tabel adalah sebesar 2,31 maka 20,800 > 2,31 dengan 
demikian secara statistik Ho di tolak dan Ha diterima. Maka dapat di 
simpulkan bahwa Personal selling, Sales promotion, Advertising, Price dan 
Product quality secara simultan berpengaruh terhadap keputusan pembelian 
sepeda motor di Dealer Yamaha Agung Motor Kersana. 
b. Uji t 
Uji t dilakukan untuk mengetahui pengaruh secara parsial variabel 
Personal Selling, Sales Promotion, Advertising, Price dan Product Quality 
terhadap variabel keputusan pembelian. Diperoleh hasil dari pengolahan 
data dengan menggunakan SPSS versi 22 adalah sebagai berikut: 
Tabel 4.15 
Tabel Analisis Regresi Secara Parsial 
 
Dalam penelitian ini tingkat signifikasi  menggunakan α = 5%, untuk 
menentukan nilai t tabel dalam penelitian ini menggunakan tabel distribusi t 
dengan derajat kebebasan (df) n-k yaitu 100 – 5 = 95 dengan demikian di 






adalah Apabila nilai t hitung > t tabel dan taraf signifikansi < 0,05 maka 
variabel bebasnya memberikan pengaruh terhadap variabel terikatnya. 
Sebaliknya apa bila t hitung > t tabel dan taraf signifikansinya > 0,05 maka 
variabel bebasnya tidak memberikan pengaruh terhadap variabel terikatnya. 
Dari tabel 4.15 didapatkan hasil masing-masing variabel adalah sebagai 
berikut: 
1. Personal selling 
Hasil pengujian untuk variabel Personal sellingterhadap Keputusan 
pembelian dengan t hitung sebesar 2,275. Sedangkan t tabel sebesar 
1,985 maka t hitung lebih besar dari t tabel yakni 2,275 > 1,985, maka 
dapat di simpulkan bahwa Ha di terima atau terdapat pengaruh personal 
selling terhadap Keputusan pembelian. 
2. Sales promotion 
Hasil pengujian untuk variabel Sales promotion terhadap Keputusan 
pembelian dengan t hitung sebesar 2,067. Sedangkan t tabel sebesar 
1,985 maka t hitung lebih besar dari t tabel yakni 2,067 > 1,985, maka 
dapat di simpulkan bahwa Ha di terima atau terdapat pengaruh Sales 
promotion  terhadap Keputusan pembelian. 
3. Advertising 
Hasil pengujian untuk variabel Advertising terhadap Keputusan 
pembelian dengan t hitung sebesar 1,320. Sedangkan t tabel sebesar 






dapat di simpulkan bahwa Ha di tolak atau tidak terdapat pengaruh 
Advertising terhadap Keputusan pembelian. 
4. Price  
Hasil pengujian untuk variabel Price terhadap Keputusan pembelian 
dengan t hitung sebesar 2,090. Sedangkan t tabel sebesar 1,985 maka t 
hitung lebih besar dari t tabel yakni 2,090 > 1,985, maka dapat di 
simpulkan bahwa Ha di terima atau terdapat pengaruh Price  terhadap 
Keputusan pembelian. 
5. Product quality 
Hasil pengujian untuk variabel Product quality terhadap Keputusan 
pembelian dengan t hitung sebesar 2,486. Sedangkan t tabel sebesar 
1,985 maka t hitung lebih besar dari t tabel yakni 2,486 > 1,985, maka 
dapat di simpulkan bahwa Ha di terima atau terdapat pengaruh Product 
quality  terhadap Keputusan pembelian. 
c. Koefisien Determinasi 
Koefisien determinasi pada intinya mengukur seberapa jauh 
kemampuan model dalam menerangkan variasi variabel dependen. Untuk 
menentukan nilai koefisien determinasi dinyatakan dengan nilai Adjusted 
R Square. Berikut adalah tabel hasil nilai Adjusted R Squareyang di 
hitung menggunakan SPSS versi 22 
Tabel 4.16 








Berdasarkan tabel 4.16 di atas di peroleh nilai Adjusted R Square atau 
koefisien determinasi sebesar 0,500 atau 50%. Hal ini menunjukan bahwa 
50% keputusan pembelian sepeda motor di Dealer Yamaha Agung Motor 
Kersana Brebes  di pengaruhi oleh variabel Personal selling, Sales 
promotion, Advertising, Price dan Product quality. Sedangkan 50% sisanya 
di pengaruhi oleh variabel lain yang tidak terdapat pada penelitian ini. 
C. Pembahasan 
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh Personal Selling, Sales 
Promotion, Advertising, Price dan Product Quality terhadap variabel 
keputusan pembelian sepeda motor Yamaha di Dealer Yamaha Agung Motor 
Kersana Brebes. Hasil penelitian ini menunjukan bahwa: 
1) Pengaruh Personal selling terhadap keputusan pembelian sepeda motor 
Yamaha di Dealer Yamaha Agung Motor Kersana Brebes. 
Hasil penelitian menunjukan bahwa pada variabel Personal selling di 
dapatkan nilai t hitung sebesar 2,275  dengan nilai signifikasi sebsar 0,025. 
Dari hasil analisis yang sudah di lakukan menunjukan bahwa penelitian ini 
berhasil membuktikan tentang hipotesis pertama yang menyatakan bahwa 
terdapat pengaruh Personal selling terhadap keputusan pembelian sepeda 






dengan penelitian sebelumnya yaitu Siregar dan Elisabet Natalia (2018) yang 
membuktikan bahwaPersonal selling berpengaruh terhadap keputusan 
pembelian. Hasil dari analisis ini dapat di interpretasikan bahwa Personal 
selling yang meliputi pendekatan, presentasi, menangani keberatan, dan 
menutup penjualan dengan mencocokan fitur produk yang sesuai dengan 
kebutuhan konsumen mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap 
keputusan pembelian sepeda motor di Dealer Yamaha Agung motor Kersana. 
Salah satu faktor yang mempengaruhi keputusan pembelian adalah faktor 
Personal selling.Kotler dan Amstrong mengemukakan bahwa penjualan 
personal yaitu Personal selling is personal presentation by the firms sales force 
for the purpose of making sales and building customer relationships atau 
Penjualan pribadi adalah presentasi pribadi oleh tenaga penjualan perusahaan 
untuk tujuan melakukan penjualan dan membangun hubungan pelanggan. 
2) Pengaruh Sales promotion terhadap keputusan pembelian sepeda motor 
Yamaha di Dealer Yamaha Agung Motor Kersana Brebes. 
Hasil penelitian menunjukan bahwa pada variabel Sales promotion di 
dapatkan nilai t hitung sebesar 2,067  dengan nilai signifikasi sebsar 0,041. 
Dari hasil analisis yang sudah di lakukan menunjukan bahwa penelitian ini 
berhasil membuktikan tentang hipotesis kedua yang menyatakan bahwa 
terdapat pengaruh Sales promotion terhadap keputusan pembelian sepeda 
motor di Dealer Yamaha Agung Motor Kersana. Hasil penelitian ini sama 
dengan penelitian sebelumnya yaitu Budi Prasetyo;Yunita Rismawati (2018) 






keputusan pembelian. Hasil dari analisis ini dapat di interpretasikan 
bahwaSales promotion yang meliputi diskon dan hadiah yang sering di berikan 
oleh Dealer Yamaha Agung motor Kersana mempunyai pengaruh yang 
signifikan terhadap keputusan pembelian sepeda motor di Dealer Yamaha 
Agung motor Kersana. Kotler mengemukakan bahwa Promosi penjualan 
adalah insentif jangka pendek untuk mendorong penjualan produk atau jasa 
(Kolter, 2008: 204). Sedangkan pendapat(Tjiptono, 2008:546), Promosi 
penjualan merupakan segala 
bentukpenawaranatauinsentifjangkapanjangyangditujukanbagipembeli,pengece
ratau pedagang grosir dan dirancang untuk memperoleh respon spesifikdan 
segera. 
3) Pengaruh Advertising terhadap keputusan pembelian sepeda motor 
Yamaha di Dealer Yamaha Agung Motor Kersana Brebes. 
Hasil penelitian menunjukan bahwa pada variabel Advertising di dapatkan 
nilai t hitung sebesar 1,320  dengan nilai signifikasi sebsar 0,190. Dari hasil 
analisis yang sudah di lakukan menunjukan bahwa penelitian ini tidak berhasil 
membuktikan tentang hipotesis ketiga yang menyatakan bahwa terdapat 
pengaruh Advertising terhadap keputusan pembelian sepeda motor di Dealer 
Yamaha Agung Motor Kersana. Hasil penelitian ini bertolak belakang dengan 
penelitian sebelumnya yaituBeny Chandara Darmawan Ayatullah Amri dan 
Farika Nikmah (2018) yang menyatakan bahwa periklana atau Advertising 
berpengaruh terhadap keputusan pembelian.  Hasil dari analisis ini dapat di 






dan mengingatkan konsumen akan suatu produk tidak berpengaruh yang 
signifikan terhadap keputusan pembelian sepeda motor di Dealer Yamaha 
Agung Motor Kersana. 
4) Pengaruh price terhadap keputusan pembelian sepeda motor Yamaha di 
Dealer Yamaha Agung Motor Kersana Brebes. 
Hasil penelitian menunjukan bahwa pada variabel Price di dapatkan nilai t 
hitung sebesar 2,090  dengan nilai signifikasi sebsar 0,039. Dari hasil analisis 
yang sudah di lakukan menunjukan bahwa penelitian ini berhasil membuktikan 
tentang hipotesis keempat yang menyatakan bahwa terdapat pengaruh Price 
terhadap keputusan pembelian sepeda motor di Dealer Yamaha Agung Motor 
Kersana. Hasil dari penelitian ini sama dengan hasil penelitian sebelumnya 
yaitu Febriano Clinton Polla;Libeth Mananeke;Rita N taroreh, (2018) dan 
Deny Kristian;Rita Widayanti (2016) yang menyatakan bahwa ada pengaruh 
yang signifikan antara harga terhadap keputusan pembelian. Hasil dari analisis 
ini dapat di interpretasikan bahwa variabel Price yang meliputi peranan alokasi 
harga dan informasi harga mempunyai pengaruh signifikan terhadap keputusan 
pembelian sepeda motor di Dealer yamaha Agung motor Kersana. Pendapat 
(Simamora, 2000: 574), harga (price) adalah jumlah uang yang dibebankan 
atau dikenakan atas sebuah produk atau jasa. Sedangkan menurut (Kotler dan 
Amstrong, 2004: 439), harga adalah jumlah uang yang dibebankan atas suatu 
produk atau jasa,atau jumlah dari nilai yang ditukar konsumen atas manfaat-






5) Pengaruh product quality terhadap keputusan pembelian sepeda motor 
Yamaha di Dealer Yamaha Agung Motor Kersana Brebes. 
Hasil penelitian menunjukan bahwa pada variabel Product qualitydi 
dapatkan nilai t hitung sebesar 2,486  dengan nilai signifikasi sebsar 0,015. 
Dari hasil analisis yang sudah di lakukan menunjukan bahwa penelitian ini 
berhasil membuktikan tentang hipotesis kelima yang menyatakan bahwa 
terdapat pengaruh Product quality terhadap keputusan pembelian sepeda motor 
di Dealer Yamaha Agung Motor Kersana. Hasil dari penelitian ini sama dengan 
hasil penelitian sebelumnya yaituGiardo Parmadi Putra;Zainul Arifin;Sunarti ( 
2017) dan Deny Kristian;Rita Widayanti (2016)yang mengemukakan bahwa 
ada pengaruh kualitas produk atau Product quality terhadap keputusan 
pembelian. Hasil dari analisis ini dapat di interpretasikan bahwa variabel 
Product quality yang meliputi kinerja, keandalan, kesesuaian dengan 
spesifikasi, daya tahan perbaikan, estetika dan kesan kualitas yang ada pada 
Dealer Yamaha Agung mempunyai pengaruh yang signifikan terhadap 
keputusan pembelian sepeda motor  di Dealer Yamaha Agung motor Kersana. 
Gitosudarmo mengemukakan Kualitas produk juga dapat diartikan sebagai 
kesesuaian produk dengan harapan konsumen atas biaya yang harus 
ditanggung oleh konsumen apabila membeli barang tersebut (Gitosudarmo, 
1998: 165). Semakin berkualitas produk yang dihasilkan oleh perusahaan maka 
kepuasan konsumen akan dapat terpenuhi dan konsumen akan terus tertarik 






6) PengaruhPersonal selling, Sales promotion, Advertising, Price danproduct 
qualitysecara simultan terhadap keputusan pembelian sepeda motor 
Yamaha di Dealer Yamaha Agung Motor Kersana Brebes. 
Hasil pengujian di peroleh f hitung sebesar 20,800 dengan signifikasi 
sebesar 0,000. Dari hasil pengujian tersebut, penelitian ini berhasil 
membuktikan hipotesis keenam yang menyatakan bahwa “Terdapat pengaruh 
Personal selling, Sales Promotion, Advertising, Price dan Product Quality 
secara simultan terhadap Keputusan pembelian sepeda motor di Dealer 
Yamaha Agung Motor Kersana. Hasil uji R square menunjukan bahwa di 
peroleh nilai sebesar 0,500. Hal ini menunjukan bahwa keputusan pembelian di 
pengaruhi oleh variabel Personal selling, Sales promotion, Advertising, Price 
dan product quality sebesar 50% sedangkan sisanya 50% di pengaruhi oleh 
variabel lain yang tidak termasuk pada penelitian ini. Dari hal tersebut maka 
semakin baik Personal selling, Sales promotion, Advertising, Price dan 
product quality maka semakin tinggi juga keputusan konsumen untuk 
melakukan pembelian di Dealer Yamaha Agung motor Kersana. Pengambilan 
keputusan merupakan proses kognitif yang mempersatukan 
memori,pemikiran,pemprosesan informasi dan penilaian secara evaluatif 
(sunyoto, 2013). Sedangkan pendapat lain Keputusan pembelian adalah proses 
pengintregasian yang mengkombinasikan pengetahuan untuk meng evaluasi 







7) Sales promotion berpengaruh paling besar terhadap keputusan pembelian 
sepeda motor di Dealer Yamaha Agung Motor Kersana Brebes. 
Berdasarkan hasil penelitian yang telah di lakukan pada tabel 4.15 dari ke 
lima variabel bebas yaitu Personal selling, Sales promotion, Advertising, Price 
dan product qualityvariabel yang berpengaruh besar terhadap keputusan 
pembelian sepeda motor di Dealer Yamaha Agung Motor Kersana adalah 
variabel Sales promotion atau promosi penjualan. Hal ini di tunjukan oleh nilai 
koefisien regresi dari variabel sales promotion adalah sebesar 0,264 lebih besar 
dari empat variabel lainnya yaitu Personal sellingsebesar0,183, 
Advertisingsebesar 0,113, Pricesebesar 0,220 dan Product quality sebesar 
0,231 Hal ini kemungkinan ketika melakukan keputusan pembelian sepeda 
motor di Dealer Yamaha Agung Motor Kersana, konsumen lebih melihat 
variabel Sales promotion terlebih dahulu yakni seperti dimensi diskon dan 


























KESIMPULAN DAN SARAN 
 
A. Kesimpulan 
Berdasarkan analisis yang telah di lakukan maka dapat di tarik beberapa 
kesimpulan sebagai berikut: 
1. variabel Personal selling berpengaruh terhadap keputusan pembelian sepeda 
motor di Dealer Yamaha Agung motor Kersana Brebes. 
2. VariabelSales promotionberpengaruh terhadap keputusan pembelian sepeda 
motor di Dealer Yamaha Agung motor Kersana Brebes. 
3. variabel Advertisingtidak berpengaruh terhadap keputusan pembelian 
sepeda motor di Dealer Yamaha Agung motor Kersana Brebes. 
4. variabel Price berpengaruh terhadap keputusan pembelian sepeda motor di 
Dealer Yamaha Agung motor Kersana Brebes. 
5. variabelProduct qualityberpengaruh terhadap keputusan pembelian sepeda 
motor di Dealer Yamaha Agung motor Kersana Brebes. 
6. Personal selling, Sales promotion, Advertising, Price dan product 
qualitysecara simultan berpengaruh terhadap keputusan pembelian sepeda 
motor di Dealer Yamaha Agung motor Kersana Brebes. 
7. variabel Sales promotion berpengaruh paling besar terhadap keputusan 









B. Saran  
Berdasarkan  kesimpulan di atas, ada beberapa saran yang dapat 
disampaikan peneliti bagi pihak yang terkait dengan penelitian ini dan juga 
penelitian selanjutnya. Saran tersebut antara lain sebagai berikut: 
1. Variabel Personal selling  pada Dealer Yamaha Agung Motor Kersana 
sudah cukup baik, peneliti menyarankan kepada pimpinan Dealer Yamaha 
Agung motor Kersana agar dapat lebih meningkatkan lagi dimensi personal 
selling yang meliputi pendekatan, presentasi, menangani keberatan yang di 
berikan pelanggan dan menutup penjualan dengan baik agar konsumen 
dapat memperoleh informasi yang cukup sehingga konsumen dapat 
memberikan nilai yang baik terhadap penjualan personal atau persinal 
selling. 
2. Variabel Sales promotion atau Promosi penjualan yang di lakukan Dealer 
Yamaha Agung motor Kersana sudah cukup menarik, peneliti menyarankan 
kepada pimpinan Dealer Yamaha Agung motor Kersana agar dapat lebih 
meningkatkan lagi dimensi Sales promotion yang meliputi diskon dan 
hadiah dimana Dealer Yamaha Agung motor Kersana dapat memberikan 
diskon minimum triwulan sekali dan memberikan hadiah berupa sepeda 
gunung. 
3. Variabel Price atau harga sebuah produk yang di informasikan oleh Dealer 
Yamaha Agung motor Kersana sudah cukup bersaing, peneliti menyarankan 
kepada pimpinan Dealer Yamaha Agung Kersana agar dapat lebih 






harga dan peranan informasi dari harga dimana konsumen dapat 
memperoleh harga yang kompetitif dan harga yang terjangkau. 
4. Variabel Product quality atau kualitas produk yang di berikan oleh Dealer 
Yamaha Agung Motor Kersana cukup baik, peneliti menyarankan agar 
kualitas produk yang di berikan oleh  Dealer Yamaha Agung Motor Kersana 
tetap di pertahankan di antaranya dengan memperhatikan kinerja, 
keistimewaan tambahan, keandalan, kesesuaian dengan spesifikasi, daya 
tahan, perbaikan, estetika dan  kesan kualitas reputasi produk. 
5. Bagi peneliti selanjutnya dapat mengembangkan penelitian ini dengan 
meneliti faktor atau variabel lain yang dapat mempengaruhi keputusan 
pembelian. Sehingga dapat diperoleh informasi yang lebih bervariasi 
tentang variabel-variabel yang berpengaruh terhadap keputusan pembelian 













Agung, W, K.,& Puspitaningtyas, Z. (2012). Metode Penelitian Kuantitatif. 
Yogyakarta: Pandiva Buku 
Arikunto, Suhersimi. (2006). Prosedur Penelitian Suatu Pendekatan 
Praktik.Jakarta: Rineka Cipta 
Beny Chandra Darmawan., Ayatullah Amri.,& Farika Nikmah. (2018). “Pengaruh 
Periklanan dan Promosi penjualan terhadap Keputusan Pembelian Biskuit 
Oreo (Study pada Mahasiswa D-IV Jurusan Administrasi Niaga Politeknik 
Negeri Malang)”. Jurnal aplikasi Bisnis(JAB).vol.4 No.1,Hal 269-273. 
http://jab.polinema.ac.id/index.php/jab/article/download/224/pdf 
Berkman, H. W., & Gilson, C. C. (1987). Advertising, concepts and strategies. 
Random House. 
Lee, M., & Johnson, C. (2004). Prinsip-prinsip pokok periklanan dalam perspektif 
global. Jakarta: Prenada Media, 3(10), 225. 
Cummins, Julians. (2010). Promosi Penjualan. Jakarta: Binarupa Aksara 
Fandy Tjiptono. (2008). Strategi Bisnis Pemasaran. Yogyakarta: Andi ofset. 
Febriano Clinton Polla., Lisbeth Mananeke., & Rita N Taroreh. (2018). “Analisis 
Pengaruh Harga, Promosi, Lokasi dan Kualitas Pelayanan tehadap 
Keputusan Pembelian pada PT. Indomart Manado Unit Jalan Sea”. Jurnal 
EMBA vol.6 No.4 Hal 3068-3077. 
https://ejournal.unsrat.ac.id/index.php/emba/article/view/21224 
Feriyanto, A., & Triana, E. S. (2015). Pengantar Manajemen (3 in 1). Kebumen: 
Mediatera. 
Ghozali, Imam. (2005). AplikasiAnalisis Multivariate dengan Program SPSS. 
Semarang: Undip. 
Gitosudarmo, Indriyo. (1998). Prinsip Dasar Manajemen. Yogyakarta: BPFE. 






Hansen dan Mowen. (2001). Manajemen Biaya. Jakarta : Salemba Empat. 
Hermawan, Agus. (2012). Komunikasi Pemasaran. Jakarta: Erlangga. 
Ina Namora Siregar, & Elisabeth Natalia. (2018). “Pengaruh Merk dan Personal 
selling    terhadap Keputusan Pembelian Produk DVD Player Elecor pada 




Kotler, P and G. Amstrong. (2004). Marketing Management  An Asian 
Perspective. Singapore: Prentice Hall. 
Kotler, P., & Armstrong, G. (2013). Prinsip – Prinsip Pemasaran, Jakarta: 
Erlangga 
Kotler, P., (2000), Marketing Management, The Millenium Edition, New Jersey: 
Prentice Hall International, Inc. 
Kotler, Philip & Gery  Amstrong, (2008). Prinsip-Prinsip Pemasaran. ed12 jilid 
1,Jakarta: penerbit Erlangga. 
 Kotler, Philip. (2005). Manajemen Pemasaran.Edisi kesebelas., Jakarta: Indeks 
Kotler, Philip. (1997). Manajemen Pemasaran Analisa Perencanaan dan 
Pengendalian. Jakarta: PTPrenhallindo. 
Kris Dipayanti. (2018). “Pengaruh Promosi Penjualan dan Personal selling 
terhadap Keputusan Pembelian Konsumen pada PT. Giant extra pamulang. 
Jurnal Manajemen Pemasaran,vol.2 No.1,Hal 30-48. 
http://openjournal.unpam.ac.id/index.php/JPK/article/view/1986 
Lamb, C. W, Jr J.F Hair and C. McDaniel.(2001). Pemasaran. Jakarta: 
SalembaEmpat. 
 
Lupioyadi, R. (2001). Manajemen Pemasaran Jasa: Teori dan Praktek (Service 
Marketing Management: Theory and Practice), , Jakarta: Selemba Empat 
Lupiyoadi, Rambat. (2013). Manajemen Pemasaran Jasa. Jakarta: Salemba 
Empat. 
Malhotra,Naresh K. (2010). Riset Pemasaran.Pendekatan Terapan. Jilid dua. 
Edisi keempat. Alih Bahasa:Soleh Rusyadi Maryam. Jakarta: PT Indeks. 
McCarthy, Jerome. (2012). Bentuk Bentuk Personal Selling, Pemasaran Dasar 






Peter, Paul J., dan Carla Jhonson. (2004). Prinsip-prinsip Pokok Periklanan 
dalam Perspektif Global. Edisi Pertama. Jakarta: Prenada Media 
Philip, K., & Amstrong, G. (2008). Prinsip-Prinsip Pemasaran. Edisi Keduabelas 
jilid , 1  Jakarta: Erlangga 
Priccilia Natalia. & Mumuh Mulyana. (2014). “Pengaruh Periklanan dan Promosi 
Penjualan terhadap Keputusan Pembelian”. Jurnal ilmiah Manajemen 
Kesatuan,vol.2,No. 2,Hal 119-128. https://adoc.tips/download/pengaruh-
periklanan-dan-promosi-penjualan-terhadap-
keputusanfd710269a94c448e02c0b1f57612d83576888.html 
Purnama, Lingga. (2002). Strategi Marketing Plan. Jakarta: PT Gramedia Pustaka 
Utama. 
Rosa Oktaria., Srikandi Kumadji., & Kadarisman Hidayat. (2015). “Pengaruh 
Brand Personality dan Sales Promotion terhadap Brand Equity dan 
Keputusan Pembelian (survei pada Mahasiswi Pengguna Produk wardah 




Ruri Putri Utami., & Hendra Saputra. (2017). “Pengaruh Harga dan Kualitas 
Produk terhadap Minat Beli Sayuran Organik di Pasar Sambas Medan”. 
Jurnal NIAGAWAN, vol.6 No.2,Hal 44-53. 
https://jurnal.unimed.ac.id/2012/index.php/niagawan/article/view/8334 
 Saladin, D. (2012). Manajemen Pemasaran, Analisis Perencanaan Pelaksanaan, 
Pemasaran Unsur-Uns. Bandung: CV Linda Karya. 
Saladin, Djaslim. (2002). Manajemen Pemasaran. Bandung: Linda Karya. 
Saladin, Djasmin. (2012). Manajemen Pemasaran, Bentuk Bentuk Penjualan 
personal Edisi 6. Bandung: Linda Karya. 
Sangadji, Mamang Etta & Sophiah. (2013). Prilaku Konsumen Pendekatan 
Praktis.Yogyakarta:andy offset. 
Schroder. (1997). Manajemen Operasi, Pengambilan Keputusan dalam Fungsi 
Operasi. Jakarta: Erlangga. 
Simamora, Henry. (200. Manajemen Pemasaran Internasional. Jakarta: Salemba 
Empat. 







Swastha, B., & Sukotjo, I. (2002). Pengantar Bisnis Modern. Yogyakarta: liberty. 
Siregar Syofian. (2012). Metode Penelitian Kuantitatif dengan program SPSS. 
Jakarta: Prenadamedia group. 
Stanton, W. J. (1996). Dasar-dasar Pemasaran, Jilid I Edisi Ketujuh. Jakarta: 
Erlangga. 
Sugiono. (2014). Metode Penelitian Kuantitatif, Kuantitatif dan R&D. Bandung: 
Alfabeta Bandung 
Sugiyono. (2001). Statistika untuk Penelitian. Bandung: Alfabeta. 
Sugiono, S. (2017). Metode Penelitian Kuantitatif, Kualitatif, dan R & 
D. Bandung: Alfabeta. 
Sunyoto, Danang. (2012). Konsep Dasar Riset Pemasaran & Prilaku 
Konsumen.Yogyakarta: CAPS (Center for Academic Publishing Service). 
Swastha, Basu dan T Hani Handoko. 2000. Manajemen Pemasaran: Analisa dan 
Perilaku Konsumen. Yogyakarta: BPFE. 
Tjiptono, F. (2002). Strategi Pemasaran.. Yogyakarta: Andi 
Tjiptono, F. (2008). Strategi Pemasaran Edisi 3. Yogyakarta: Andi . 
Tjiptono, Fandy. (1997). Prinsip-Prinsip Total Quality Sevice. Yogyakarta: Andi 
Ummu Habibah.,& Sumiati.(2016). “Pengaruh Kualitas Produk dan Harga 
terhadap Keputusan Pembelian Produk Kosmetik Wardah di Kota 
Bangkalan Madura”. Jurnal Ekonomi & Bisnis,vol.1 No.1,Hal 31-48. 
https://jurnal.untag-sby.ac.id/index.php/JEB17/article/view/635 












































Yth. Customer Dealer Yamaha Agung Motor Kersana 
Dengan hormat, 
Saya Muhamad wahyudi mahasiswa S1 Fakultas Ekonomi dan Bisnis 
Universitas Panca Sakti Tegal yang sedang mengadakan penelitian dalam rangka 
penyusunan skripsi dengan judul “Pengaruh Personal selling, Sales promotion, 
Advertising, Price dan Product quality terhadap keputusan pembelian sepeda 
motor di Dealer Yamaha Agung Motor Kersana Brebes” 
Saya mohon kesediaan Bapak/Ibu untuk meluangkan waktu sejenak untuk 
mengisi angket ini. Sesuai dengan kode etik penelitian, maka semua data dijamin 
kerahasiaannya. Saya harap Bapak/Ibu akan menjawab dengan lebih leluasa  
sesuai dengan apa yang Bapak/Ibu rasakan dan alami, bukan berdasarkan yang 
seharusnya. Saya harap Bapak/Ibu menjawab jujur danterbuka. 
Saya sangat menghargai atas segala partisipasi dan ketulusan Bapak/Ibu 













1) Isilah Identitas (data diri responden) Bapak/Ibu dengan benar dan lengkap pada 
tempat yang telahdisediakan. 
2) Isilah semua nomor dalam angket ini dan jangan sampai ada yang terlewatkan. 
3) Jawablah pertanyaan dalam angket ini sesuai dengan apa yangBapak/Ibu 
rasakan. 
4) Jawablah setiap bagian kuesioner dengan memberikan tanda contreng (√) pada 
pertanyaan yang tersedia. 
Keterangan jawaban 
1) Jawaban sangat setuju (SS) = skor 5 
2) Jawaban setuju (S) = skor 4 
3) Jawaban Netral (N) = skor 3 
4) Jawaban tidak setuju (TS) = skor 2 
5) Jawaban sangat tidak setuju (STS) = skor 1 
Identitas responden 
Berilah tanda centang (√) pada salah satu alternative jawaban yang sesuai 
dengan diri anda. 
Nama   :  
Jenis kelamin :   
 








Umur  :  
 17 – 25 tahun 
 26 – 40 tahun 
















I.Variabel Personal Selling (X1) 
NO Pertanyaan SS S N TS STS 
1. Tenaga penjual di Yamaha 
Agung Kersana berpenampilan 
rapih 
     
2. Tenaga penjual mengenalkan 
identitas diri sebelum 
menawarkan Produk 
     
3. Tenaga penjual bersikap ramah 
ketika menyapa calon konsumen 
     






secara rinci mengenai kualitas 
dan keunggulan produk 
5. Tenaga penjual mendengarkan 
keluhan atau merespon pembeli 
setelah menjelaskan produk 
     
6. Tenaga penjual menguasai 
pengetahuan tentang produknya 
sehingga dapat memecahkan 
masalah yang di keluhkan 
pembeli 
     
7. Tenaga penjual mau menanyakan 
keberatan yang di rasakan 
pembeli 
     
8. Tenaga penjual bersikap ramah 
saat menanggapi keberatan 
pembeli 
     
9. Tenaga penjual mencocokan fitur 
produk dan mendemonstrasikan 
cara penggunaan 
     
10. Tenaga penjual menanyakan ke 
pada konsumen akan produk 
yang di butuhkan 
     
 
II.Variabel Sales Promotion (X2) 
NO Pertanyaan SS S N TS STS 
1. Sering mendapatkan Potongan 
harga/diskon saat pembelian 
Sepeda Motor Jenis tertentu di 
Yamaha Agung Motor Kersana  
     
2. Potongan Harga/diskon yang di 
Berikan di Dealer Yamaha agung 
Motor Kersana sangat bermanfaat 
     
3. Pemberian potongan 
harga/diskon yang di berikan 
Yamaha Agung Motor Kersana 
dapat menarik untuk melakukan 
pembelian ulang 
     
4. Sering mendapatkan Hadiah pada 
saat pembelian Sepeda motor di 
Yamaha Agung Motor Kersana 
     
5. Pemberian Hadiah oleh Dealer 
Yamaha agung Kersana Sangat 







6. Pemberian Hadiah yang di 
berikan Yamaha Agung Kersana 
dapat menarik untuk melakukan 
Pembelian ulang 
     
 
III.Variabel Advertising (X3) 
NO Pertanyaan SS S N TS STS 
1. Dealer Yamaha Agung Motor 
Kersana Memasang iklan yang di 
ajukan untuk khalayak 
ramai/kepada masyarakat luas 
     
2. Dealer Yamaha Agung Kersana 
Memasang iklan khusus untuk 
Produk jenis Baru 
     
3. Dealer Yamaha Agung Kersana 
memasang iklan yang berisi 
jenis-jenis motor Produk Yamaha 
     
4. Dealer Yamaha Agung Kersana 
memasang iklan yang berisi 
informasi tentang kelebihan atau 
keunggulan motor Yamaha 
     
6. Wiraniaga meyakinkan pembeli 
tentang keunggulan motor 
Yamaha 
     
7. Iklan yang di buat Dealer 
Yamaha Agung Motor 
meyakinkan pembeli bahwa 
mereka telah membeli produk 
yang benar 
     
8. Iklan yang dibuat Dealer Yamaha 
Agung Motor meyakinkan 
pembeli agar mereka loyal 
kepada Motor Yamaha 
     
IV.Variabel Price (X4) 
NO Pertanyaan SS S N TS STS 
1. Harga Sepeda Motor Yamaha di 
Dealer Yamaha Agung Motor 
Kersana memiliki harga yang 
bersaing (kompetitif) 






2. Harga Sepeda Motor Yamaha di 
Dealer Yamaha Agung Motor 
Kersana sesuai dengan manfaat 
yang saya terima 
     
3. Harga Sepeda Motor Yamaha di 
Dealer Yamaha Agung Motor 
Kersana sesuai keandalannya 
(tidak gampang rusak) 
     
4. Harga Sepeda Motor Yamaha di 
Dealer Yamaha Agung Motor 
Kersana terjangkau 
     
5. Harga Sepeda Motor Yamaha di 
Dealer Yamaha Agung Motor 
Kersana sesuai daya beli 
masyarakat 
     
6. Harga Sepeda Motor Yamaha di 
Dealer Yamaha Agung Motor 
Kersanasesuai alokasi dana yang 
saya miliki 
     
7. Harga Sepeda Motor Yamaha di 
Dealer Yamaha Agung Motor 
Kersana sesuai dengan Brosur 
     
8. Harga Sepeda Motor Yamaha di 
Dealer Yamaha Agung Motor 
Kersana dapat di pertanggung 
jawabkan 
     
9. Harga Sepeda Motor Yamaha di 
Dealer Yamaha Agung Motor 
Kersana masih dalam kategori 
standar 
     
10. Harga Sepeda Motor Yamaha di 
Dealer Yamaha Agung Motor 
Kersana sesuai dengan kualitas 
produk yang di tawarkan 
     
 
V.Variabel Product Quality (X5) 
NO Pertanyaan SS S N TS STS 
1. Yamaha merupakan produk 
Sepeda motor yang memiliki 
kualitas terbaik 
     
2. Dengan adanya Blue core motor 
Yamaha semakin Irit bahan bakar 






3. Motor Yamaha memiliki desain 
yang menarik dan elegan 
     
4. Sepeda motor yamaha awet 
meski meski dengan pemakaian 
yang insentif 
     
5. Sepeda motor Yamaha nyaman 
saat di Gunakan 
     
6. Sepeda motor yamaha sudah 
sesuai untuk spesifikasi 
berkendara yang aman 
     
8. Kemudahan dalam pemeliharaan      
9. Sepeda motor Yamaha memiliki 
tipe yang beragam dan warna 
yang bervariasi 
     
10. Kualitas sepeda motor yamaha 
yang di jual di Dealer Yamaha 
Agung Motor Kersana sesuai 
dengan yang saya harapkan 
     
 
VI.Variabel Keputusan Pembelian (Y) 
NO Pertanyaan SS S N TS STS 
1. Saya membutuhkan Sepeda 
motor Yamaha untuk memenuhi 
kebutuhan berkendara 
     
2. Sepeda Motor Yamaha 
bermanfaat untuk kegiatan sehari-
hari 
     
3. Saya mengetahui Sepeda motor 
Yamahayang di jual di Dealer 
Yamaha Agung Motor Kersana 
dari teman dan Keluarga 
     
4. Saya mengetahui Sepeda motor 
Yamahayang di jual di Dealer 
Yamaha Agung Motor Kersana 
dari Iklan 
     
5. Saya mengetahui Sepeda motor 
Yamahayang di jual di Dealer 
Yamaha Agung Motor Kersana 
karena sudah pernah membeli di 
Dealer Yamaha Agung Kersana 
(karena Pengalaman) 
     






Sepeda motor yamaha,saya 
membandingkan terlebih dahulu 
dengan produk lain 
7. Saya memutuskan membeli 
sepeda motor Yamaha di Dealer 
yamaha agung Motor Kersana 
berdasarkan keunggulan yang 
tidak di miliki oleh perusahaan 
lain 
     
8. Saya merasa puas dengan 
penggunaan produk sepeda motor 
yang saya beli di Dealer Yamaha 
Agung Kersana 
     
9. Saya selalu membeli produk 
sepeda motor di Dealer Yamaha 
Agung kersana 
     
10. Saya merekomendasikan produk 
sepeda motor yang ada di Dealer 
Yamaha Agung Kersana pada 
teman dan Keluarga Saya 























DATA ANGKET UJI VALIDITAS DAN REABILITAS VARIABEL 
PERSONAL SELLING, SALES PROMOTION, ADVERTISING PRICE 





1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 1 2 3 4 5 6
1 4 5 3 4 3 2 5 5 4 5 40 5 5 4 4 5 5 28
2 4 4 5 3 5 5 2 4 5 5 42 4 4 5 3 4 4 24
3 5 5 4 5 4 4 3 1 5 4 40 5 5 5 3 3 5 26
4 3 4 1 2 1 3 3 3 2 2 24 2 2 2 1 2 2 11
5 4 4 2 4 5 5 4 4 3 5 40 4 4 3 4 4 4 23
6 2 2 3 3 2 2 3 2 3 3 25 3 3 3 3 3 3 18
7 4 4 4 5 5 5 4 4 5 5 45 4 5 5 2 5 4 25
8 5 5 2 4 4 5 5 5 2 4 41 5 4 2 4 1 5 21
9 3 5 4 2 4 4 4 5 5 4 40 5 2 5 3 4 4 23
10 2 2 3 3 5 2 3 2 3 2 27 2 3 3 2 3 1 14
11 4 4 5 4 5 4 5 4 5 4 44 4 5 5 5 5 4 28
12 3 3 2 3 3 3 3 3 2 3 28 2 3 2 2 3 2 14
13 5 5 4 4 4 5 3 5 4 5 44 4 4 4 4 4 4 24
14 4 2 5 5 5 4 4 4 5 4 42 1 3 5 5 2 3 19
15 2 4 5 5 3 3 5 3 4 5 39 4 5 4 4 5 4 26
16 5 5 2 2 4 5 2 5 4 4 38 5 4 4 2 4 5 24
17 3 5 4 4 2 4 4 4 5 4 39 4 4 5 5 5 4 27
18 1 1 2 2 3 2 2 3 1 3 20 3 2 1 2 2 3 13
19 5 5 4 4 4 5 5 5 4 5 46 5 4 4 1 4 2 20
20 1 2 3 3 2 3 3 1 3 1 22 3 3 3 2 3 3 17
21 4 3 4 4 4 5 4 5 5 4 42 5 4 5 5 5 5 29
22 2 2 3 3 2 2 3 2 3 2 24 1 3 3 3 3 1 14
23 3 3 1 2 3 3 1 3 1 3 23 3 1 1 2 2 3 12
24 4 4 5 3 5 2 5 4 5 5 42 4 5 5 4 4 4 26
25 5 5 4 4 4 4 4 5 4 4 43 5 4 4 1 3 5 22
26 4 4 5 5 5 5 4 4 5 5 46 4 5 5 5 5 4 28
27 3 5 4 2 4 5 2 5 3 4 37 4 4 3 4 2 3 20
28 3 3 3 2 3 2 2 3 3 3 27 3 2 3 3 2 3 16
29 2 1 3 3 2 3 3 2 3 2 24 2 4 3 2 3 2 16
30 4 4 4 5 5 4 4 4 4 5 43 5 5 4 4 5 5 28
Item pertanyaan
Variabel personal selling X1
JumlahResponden












Responden 1 2 3 4 5 6 7 8 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
1 4 5 5 5 2 4 4 5 34 5 5 3 2 4 3 5 5 2 4 38
2 5 4 4 5 4 5 5 2 34 4 4 5 4 3 5 4 4 4 5 42
3 4 5 4 4 4 4 4 3 32 5 4 4 4 5 4 5 3 4 4 42
4 2 2 3 2 3 2 2 3 19 3 3 2 3 2 1 2 1 3 2 22
5 5 4 5 5 5 4 4 4 36 5 5 5 5 4 5 4 5 5 4 47
6 3 3 3 3 2 3 2 3 22 3 2 3 2 3 2 3 2 2 3 25
7 5 5 4 5 4 5 5 4 37 4 4 5 4 5 5 4 4 4 5 44
8 4 4 5 4 5 4 4 5 35 5 5 4 5 4 4 5 5 5 4 46
9 4 2 5 4 5 5 4 4 33 5 2 4 5 2 4 5 4 5 5 41
10 3 3 3 2 2 3 2 3 21 3 2 2 2 3 5 2 2 2 3 26
11 5 5 5 4 5 5 5 5 39 5 5 4 5 4 5 4 4 5 5 46
12 2 3 2 3 3 2 2 3 20 3 3 3 3 3 3 2 3 3 2 28
13 4 4 4 5 5 4 5 3 34 4 5 5 5 4 4 4 5 5 4 45
14 5 3 2 4 4 5 3 4 30 3 4 4 4 5 5 2 4 4 5 40
15 3 5 5 5 1 4 5 5 33 5 4 5 1 5 3 4 3 1 4 35
16 2 4 5 4 5 2 4 2 28 5 5 1 5 2 4 5 5 5 2 39
17 4 4 4 4 5 5 4 4 34 4 3 4 5 4 2 3 3 5 5 38
18 2 2 2 3 3 2 3 2 19 2 3 3 3 2 3 3 4 3 2 28
19 4 4 5 5 5 4 4 5 36 5 5 5 5 4 4 5 2 5 4 44
20 3 3 3 1 2 3 3 3 21 3 2 2 2 3 2 3 1 2 3 23
21 4 4 5 4 5 5 5 4 36 2 5 4 5 4 4 5 5 5 5 44
22 3 3 3 2 2 3 1 3 20 3 2 4 2 3 2 2 2 2 3 25
23 1 1 2 3 3 2 3 1 16 2 3 3 3 2 3 3 3 3 2 27
24 5 5 5 5 4 5 5 5 39 5 4 5 4 3 5 4 4 4 5 43
25 4 4 4 4 2 4 4 4 30 4 5 2 2 4 4 5 5 2 4 37
26 5 5 4 5 4 5 5 4 37 4 1 5 4 5 5 4 4 4 5 41
27 4 4 5 4 5 4 4 2 32 5 5 4 5 2 4 2 3 5 4 39
28 3 2 2 3 3 3 3 2 21 2 3 3 3 2 3 2 4 3 3 28
29 2 4 3 2 2 3 2 3 21 3 2 2 2 3 2 2 2 2 3 23



























1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
1 4 2 4 5 4 4 5 4 5 4 41 1 4 4 3 5 2 4 5 2 4 5 38
2 3 5 5 4 3 5 2 4 4 3 38 2 3 3 5 4 5 5 4 5 5 4 43
3 3 4 4 4 4 4 3 5 5 4 40 3 3 5 4 5 4 4 4 4 4 4 41
4 1 3 2 3 1 2 3 3 2 1 21 4 1 2 1 2 3 2 3 3 2 3 22
5 4 5 4 5 4 4 4 4 4 4 42 5 4 4 5 4 5 4 5 5 4 5 45
6 3 2 4 3 2 2 3 2 3 2 26 6 3 3 2 3 2 4 3 2 4 3 29
7 2 5 5 4 5 5 4 4 4 5 43 7 2 5 5 4 5 5 4 5 5 4 44
8 4 5 4 5 4 4 5 5 5 4 45 8 4 4 4 5 5 4 5 5 4 5 45
9 3 4 3 5 3 4 4 3 4 3 36 9 3 2 4 5 4 3 5 4 3 5 38
10 2 2 2 3 1 2 3 2 1 1 19 10 2 3 5 2 2 2 3 2 2 3 26
11 5 4 5 5 5 5 5 4 4 5 47 11 5 4 5 4 4 5 5 4 5 5 46
12 2 3 2 2 2 2 3 3 2 2 23 12 2 3 3 2 3 2 2 3 2 2 24
13 4 5 5 4 5 5 3 5 4 5 45 13 4 4 4 4 5 5 4 5 5 4 44
14 5 4 4 4 5 3 4 4 3 5 41 14 5 5 5 2 4 4 4 4 4 4 41
15 4 3 5 5 5 5 5 2 4 5 43 15 4 5 3 4 3 5 5 3 5 5 42
16 2 5 4 2 4 4 2 5 5 4 37 16 2 2 4 5 5 4 2 5 4 2 35
17 5 4 4 4 4 4 4 3 4 4 40 17 5 4 2 3 4 4 4 4 4 4 38
18 2 2 3 2 3 3 2 1 3 3 24 18 2 2 3 3 2 3 2 2 3 2 24
19 1 5 4 5 4 4 5 5 2 4 39 19 1 4 4 5 5 4 5 5 4 5 42
20 2 3 3 3 3 3 3 1 3 3 27 20 2 3 2 3 3 3 3 3 3 3 28
21 5 5 5 5 5 5 4 4 5 5 48 21 5 4 4 5 5 5 5 5 5 5 48
22 3 2 5 3 2 1 3 2 1 2 24 22 3 3 2 2 2 5 3 2 5 3 30
23 2 3 3 2 3 3 1 3 3 3 26 23 2 2 3 3 3 3 2 3 3 2 26
24 4 2 5 5 5 5 5 4 4 5 44 24 4 3 5 4 2 5 5 2 5 5 40
25 1 4 4 4 4 4 4 5 5 4 39 25 1 4 4 5 4 4 4 4 4 4 38
26 5 5 5 4 5 5 4 4 4 5 46 26 5 5 5 4 5 5 4 5 5 4 47
27 4 5 4 5 4 4 2 3 3 4 38 27 4 2 4 2 5 4 5 5 4 5 40
28 3 2 3 2 3 3 2 3 3 3 27 28 3 2 3 2 2 3 2 2 3 2 24
29 2 3 2 3 2 2 3 2 2 2 23 29 2 3 2 2 3 2 3 3 2 3 25
30 4 4 5 4 5 5 4 4 5 5 45 30 4 5 5 5 4 5 4 4 5 4 45
















REKAPITULASI DATA KUESIONERDARI 100 RESPONDEN UNTUK 
VARIABEL PERSONAL SELLING, SALES PROMOTION, 









1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 1 2 3 4 5 6
1 4 4 5 4 5 4 3 5 4 4 42 4 4 3 5 4 4 24
2 4 4 5 5 4 4 4 5 4 4 43 4 4 4 5 5 4 26
3 4 2 3 2 3 5 2 2 1 1 25 2 4 4 3 2 2 17
4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 39 4 4 4 4 4 4 24
5 4 3 4 5 3 2 3 5 4 3 36 5 5 4 4 2 4 24
6 4 3 4 2 3 4 4 4 4 4 36 4 4 4 4 3 4 23
7 4 5 5 4 5 5 5 5 4 4 46 5 4 5 5 5 5 29
8 3 3 3 4 4 4 4 4 4 4 37 4 4 3 3 3 3 20
9 5 3 5 5 4 4 4 4 4 3 41 5 5 3 2 5 4 24
10 2 4 5 2 4 4 5 4 3 4 37 4 3 3 4 3 3 20
11 4 3 4 4 4 4 4 4 4 4 39 4 4 4 4 3 4 23
12 3 4 2 4 2 3 4 4 4 5 35 5 4 5 3 4 4 25
13 4 3 4 3 3 4 4 4 3 3 35 3 3 3 4 2 3 18
14 3 3 4 2 4 4 4 4 4 4 36 4 4 5 5 3 4 25
15 4 3 3 5 3 5 4 4 3 1 35 5 4 4 4 4 5 26
16 3 4 5 3 5 4 4 4 3 4 39 5 3 4 4 3 3 22
17 3 3 4 4 4 3 4 4 3 3 35 5 3 3 3 4 3 21
18 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 4 4 4 4 4 4 24
19 3 4 5 4 4 3 5 4 5 4 41 5 4 3 4 4 5 25
20 4 3 3 4 4 4 4 4 4 4 38 4 4 4 4 5 3 24
21 4 3 4 5 5 4 4 3 3 4 39 4 5 2 5 4 5 25
22 2 1 4 1 3 3 1 4 3 4 26 4 4 5 1 2 2 18
23 4 4 4 3 4 5 5 5 4 5 43 3 2 2 5 4 4 20
24 4 5 4 3 4 3 4 4 3 4 38 5 3 4 4 5 5 26
25 4 5 2 3 3 4 4 4 5 5 39 5 4 3 3 4 4 23
26 3 3 3 2 3 4 4 4 3 2 31 4 3 3 4 4 3 21
27 4 3 5 5 5 5 4 3 4 3 41 4 3 4 4 4 4 23
28 4 3 5 5 5 5 5 4 4 4 44 3 3 4 4 4 4 22
29 4 4 5 5 5 4 4 4 4 4 43 5 5 5 4 5 5 29
30 5 3 4 3 3 3 3 4 3 3 34 3 4 5 4 4 3 23
31 5 3 5 3 3 3 4 4 5 5 40 5 5 5 5 5 5 30
32 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 4 4 4 5 5 5 27
33 4 4 5 3 4 3 4 4 4 3 38 4 4 4 4 4 4 24
34 3 4 3 2 3 4 5 4 4 4 36 4 3 3 4 4 4 22
Item pertanyaan
Variabel personal selling X1
JumlahResponden









35 3 4 4 4 4 4 5 4 4 4 40 5 5 5 5 5 4 29
36 3 2 1 3 3 2 2 2 2 3 23 4 4 4 2 3 3 20
37 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 39 5 4 4 4 4 4 25
38 3 2 3 3 3 2 2 3 2 3 26 1 3 3 3 3 3 16
39 4 3 3 4 3 3 3 4 4 4 35 4 4 4 4 4 4 24
40 3 3 4 3 3 4 3 4 4 3 34 4 3 3 4 4 4 22
41 3 3 3 3 4 3 3 5 3 3 33 4 3 3 4 4 3 21
42 4 5 4 4 4 4 5 4 3 4 41 5 5 4 5 5 5 29
43 3 3 4 3 3 3 3 4 3 3 32 4 4 4 4 3 3 22
44 3 4 3 4 3 4 3 5 3 5 37 3 3 2 4 2 3 17
45 3 3 3 4 4 4 4 4 4 4 37 4 4 4 4 3 3 22
46 4 5 5 5 5 5 4 3 4 3 43 5 3 3 5 3 4 23
47 5 3 3 4 5 4 3 4 5 2 38 5 4 4 5 3 4 25
48 4 3 4 4 5 4 4 3 4 2 37 3 3 5 4 5 4 24
49 3 4 5 3 3 5 5 5 3 4 40 4 5 5 5 2 2 23
50 4 3 4 4 4 3 3 4 3 4 36 2 3 3 4 2 3 17
51 3 4 5 4 4 4 3 3 3 4 37 5 4 4 5 4 3 25
52 4 4 4 2 4 2 2 3 3 3 31 3 2 3 4 3 3 18
53 4 4 5 5 5 5 5 4 3 3 43 4 3 4 4 4 3 22
54 4 3 3 4 3 4 4 4 4 4 37 4 3 4 3 4 3 21
55 4 4 5 5 5 4 4 5 5 4 45 4 4 4 5 5 5 27
56 4 4 5 3 4 4 4 4 5 5 42 5 4 4 4 3 4 24
57 4 4 4 3 3 3 4 4 4 3 36 4 4 4 4 4 4 24
58 3 4 4 4 4 4 4 5 4 4 40 5 5 5 5 4 4 28
59 4 3 3 4 4 3 3 5 4 4 37 4 4 5 4 4 5 26
60 4 3 4 5 5 5 5 5 5 4 45 4 4 4 4 3 3 22
61 3 3 5 5 4 4 4 5 5 5 43 4 4 4 5 5 4 26
62 5 4 5 4 4 4 4 4 4 4 42 5 5 5 5 5 3 28
63 3 4 3 3 3 3 3 4 4 3 33 3 4 3 4 4 4 22
64 3 4 4 4 4 4 4 4 3 5 39 3 4 5 5 3 3 23
65 3 3 4 3 4 4 2 2 4 4 33 4 3 4 4 2 2 19
66 4 5 5 5 5 5 5 5 5 5 49 5 4 4 5 5 4 27
67 3 4 4 4 4 4 4 4 4 4 39 4 3 4 4 4 3 22
68 4 3 5 4 4 4 4 4 3 4 39 5 4 4 5 3 4 25
69 4 4 5 2 4 4 4 4 4 3 38 4 4 3 4 4 4 23
70 5 5 3 3 5 4 5 4 3 3 40 4 4 4 4 4 4 24
71 3 3 3 4 4 3 4 3 4 4 35 3 4 3 4 3 4 21
72 4 4 4 5 5 5 4 3 3 4 41 4 4 3 4 4 4 23
73 4 4 4 4 4 4 4 3 3 4 38 5 3 3 4 4 3 22
74 3 3 4 3 3 5 5 5 4 4 39 4 4 3 4 3 4 22
75 4 3 3 4 3 4 4 4 3 3 35 4 4 4 4 4 4 24
76 4 4 3 3 3 4 4 4 4 3 36 4 4 4 3 3 4 22
77 3 4 2 3 3 3 3 5 5 4 35 5 5 5 3 3 5 26
78 4 2 2 3 3 3 3 3 3 4 30 5 5 5 4 3 5 27
79 3 3 4 4 4 4 4 4 4 4 38 4 4 4 4 4 4 24
80 5 4 3 5 3 5 5 4 4 4 42 5 4 5 3 4 4 25
81 4 3 5 4 5 5 5 4 5 3 43 5 4 5 5 4 5 28
82 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 30 5 5 5 3 3 3 24
83 3 3 4 4 4 5 5 4 3 4 39 5 4 4 5 4 4 26
84 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 4 4 4 4 4 4 24
85 3 3 4 4 4 4 3 4 5 5 39 4 4 4 3 4 5 24
86 4 3 3 4 3 3 4 4 4 3 35 3 3 4 4 3 3 20








88 4 2 2 3 3 3 4 4 3 4 32 4 4 3 3 3 4 21
89 4 5 5 2 4 2 4 3 4 5 38 5 4 4 3 4 5 25
90 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 4 4 4 4 4 3 23
91 4 3 3 4 3 3 3 4 3 3 33 5 4 4 5 5 4 27
92 5 4 3 3 3 4 3 3 2 5 35 5 5 5 4 4 4 27
93 4 4 3 3 3 5 5 3 3 3 36 4 3 4 5 5 4 25
94 3 3 4 4 4 4 4 4 4 3 37 3 4 4 4 3 4 22
95 4 4 3 4 3 3 4 4 5 5 39 4 5 4 4 4 5 26
96 5 4 5 3 3 5 4 3 4 4 40 4 4 5 5 4 4 26
97 3 3 4 4 4 3 3 3 3 4 34 3 4 4 3 3 4 21
98 3 3 3 4 3 3 4 4 3 3 33 3 4 4 3 3 3 20
99 2 3 3 2 4 3 4 4 3 4 32 3 3 3 3 4 2 18
100 2 2 3 3 3 4 3 3 2 2 27 3 2 2 2 3 3 15
Responden 1 2 3 4 5 6 7 8 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
1 3 3 4 4 5 5 4 4 32 4 5 3 4 4 4 4 5 4 5 42
2 4 4 4 5 4 4 5 5 35 3 4 4 4 4 5 4 5 5 5 43
3 4 5 4 4 3 1 3 3 27 3 4 2 3 5 5 5 5 5 2 39
4 3 3 4 4 4 4 4 4 30 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40
5 4 4 3 4 3 2 3 3 26 3 5 4 4 4 4 3 4 4 5 40
6 4 3 4 4 4 3 4 4 30 3 4 2 3 4 3 4 3 3 4 33
7 4 4 5 5 5 4 4 5 36 4 4 5 4 4 4 4 5 5 5 44
8 4 4 4 4 4 3 3 3 29 3 2 3 3 3 4 3 3 3 4 31
9 3 3 4 3 3 4 4 3 27 4 3 2 3 3 4 3 2 5 3 32
10 4 4 4 4 3 2 5 3 29 3 4 4 3 3 4 4 4 3 5 37
11 3 3 4 4 4 4 4 4 30 3 3 2 4 4 4 4 4 4 4 36
12 3 3 4 4 4 3 4 4 29 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 39
13 3 3 4 4 3 4 3 3 27 3 2 2 3 3 3 3 2 2 3 26
14 3 3 4 4 4 4 4 4 30 4 4 4 4 4 5 4 5 5 4 43
15 3 3 4 4 2 4 4 4 28 3 4 5 4 5 5 5 4 5 3 43
16 3 3 4 4 4 4 4 4 30 4 4 4 3 3 4 3 3 3 4 35
17 4 4 4 3 4 3 4 4 30 3 4 3 4 3 4 3 4 4 4 36
18 2 4 4 4 4 4 4 4 30 4 4 4 4 4 4 3 3 4 4 38
19 4 4 4 4 5 5 4 5 35 4 4 3 3 3 5 3 4 4 5 38
20 4 4 4 4 4 4 4 4 32 3 2 3 4 4 4 3 4 4 4 35
21 4 3 5 4 3 2 4 4 29 4 2 3 5 3 2 3 4 5 4 35
22 4 4 3 3 4 2 3 4 27 2 2 1 4 5 4 4 3 3 4 32
23 4 4 4 4 5 2 4 4 31 5 5 2 4 4 2 4 4 5 5 40
24 4 4 5 4 4 4 3 4 32 4 5 3 4 4 3 3 4 4 4 38
25 4 4 4 5 3 4 4 3 31 3 4 5 5 5 3 2 3 3 4 37
26 4 4 4 4 3 2 4 4 29 3 2 4 4 4 3 2 4 4 4 34
27 4 4 5 4 3 3 5 5 33 3 3 5 5 5 5 5 3 3 4 41
28 4 4 4 4 4 3 4 4 31 4 4 4 3 3 3 4 4 4 4 37
29 5 5 4 4 4 4 4 4 34 4 3 1 4 4 4 5 5 5 5 40














31 5 5 5 5 5 5 5 5 40 5 5 2 5 5 5 5 5 5 5 47
32 4 4 4 4 4 4 4 4 32 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40
33 3 3 3 3 3 3 4 4 26 3 3 4 3 3 4 4 5 5 4 38
34 4 3 4 4 3 3 4 4 29 4 4 3 4 3 4 4 3 3 4 36
35 4 3 3 4 3 4 3 4 28 4 3 3 4 4 5 4 5 5 4 41
36 3 2 3 4 3 3 4 4 26 3 2 4 4 4 4 3 3 2 4 33
37 4 3 4 4 4 4 4 4 31 4 3 3 4 4 4 4 4 4 5 39
38 3 3 3 3 3 3 3 3 24 2 2 3 3 3 3 3 3 3 3 28
39 3 3 4 4 4 4 4 4 30 4 3 3 3 4 4 4 3 4 4 36
40 2 2 4 4 2 4 4 4 26 4 4 3 3 3 3 3 4 5 4 36
41 4 4 4 5 5 2 3 3 30 3 4 3 3 3 4 3 3 3 4 33
42 4 3 5 5 5 4 4 5 35 3 5 5 5 5 4 4 3 3 5 42
43 4 4 4 4 3 3 3 3 28 4 3 3 3 3 3 4 4 4 3 34
44 5 3 3 4 4 3 3 4 29 3 4 4 2 2 3 2 4 4 4 32
45 4 3 3 3 4 3 3 4 27 3 3 3 4 4 4 4 4 4 4 37
46 5 4 3 3 4 5 4 4 32 3 3 1 3 4 4 3 4 4 4 33
47 4 4 5 4 4 3 4 5 33 3 4 5 4 4 5 3 5 4 5 42
48 4 3 5 4 4 5 4 3 32 2 2 2 3 4 4 4 5 5 4 35
49 4 4 2 4 2 1 3 4 24 1 4 1 1 5 5 5 3 2 5 32
50 4 4 3 3 2 3 3 3 25 3 3 3 3 3 3 3 3 3 2 29
51 3 3 3 4 4 3 4 3 27 4 4 2 4 4 5 4 4 5 4 40
52 3 3 4 4 3 3 4 4 28 2 2 2 3 3 4 4 4 4 3 31
53 4 4 3 4 4 4 5 4 32 3 3 3 4 4 4 3 4 4 4 36
54 4 4 4 4 4 2 4 4 30 3 2 2 3 3 4 3 4 4 4 32
55 4 4 4 4 4 4 4 5 33 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 41
56 4 3 4 4 4 4 4 4 31 4 4 4 4 4 3 3 4 4 3 37
57 4 4 4 4 4 3 4 4 31 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40
58 3 3 4 5 5 4 4 3 31 5 3 4 3 3 5 4 5 5 5 42
59 4 4 4 4 4 4 4 4 32 3 3 5 3 3 5 4 4 4 4 38
60 3 2 4 4 4 3 4 4 28 3 3 3 5 4 4 3 3 3 3 34
61 3 3 4 4 4 5 4 4 31 4 4 4 4 4 4 4 3 3 4 38
62 3 3 5 5 3 4 4 4 31 2 2 2 5 5 5 5 4 4 5 39
63 3 4 4 4 4 3 4 4 30 4 4 4 3 4 4 3 4 4 4 38
64 3 3 3 3 3 2 4 4 25 4 2 3 4 4 4 4 3 3 3 34
65 2 2 4 4 4 4 4 4 28 3 3 3 4 4 4 4 4 5 4 38
66 5 5 5 5 5 5 5 5 40 5 5 5 4 4 4 4 4 5 5 45
67 4 3 4 4 3 3 3 3 27 3 3 3 3 4 4 4 3 4 4 35
68 4 5 4 5 4 4 4 4 34 3 4 4 4 4 4 4 4 5 4 40
69 3 4 4 4 4 3 4 4 30 4 2 4 4 4 4 4 4 4 4 38
70 4 4 4 4 5 5 5 5 36 5 1 4 3 3 1 2 4 4 4 31
71 4 4 4 4 4 4 4 4 32 3 3 3 4 4 4 4 3 4 3 35
72 3 3 4 4 4 4 4 4 30 4 3 4 3 4 3 4 4 5 4 38
73 3 3 5 4 3 3 4 4 29 3 3 2 3 4 4 4 3 4 3 33
74 3 3 4 4 4 5 4 4 31 3 3 4 3 3 4 4 4 4 4 36








76 3 3 4 4 4 3 4 4 29 3 3 4 4 4 4 4 4 4 4 38
77 2 3 5 5 3 3 5 4 30 3 3 4 5 5 5 5 5 5 5 45
78 2 3 4 4 3 3 5 5 29 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 41
79 3 3 4 4 4 4 4 4 30 3 3 3 4 4 4 4 4 4 4 37
80 4 4 5 5 4 4 5 5 36 5 4 4 5 5 4 4 4 4 4 43
81 3 4 5 4 5 5 4 4 34 3 4 4 5 5 4 5 4 4 3 41
82 3 3 4 4 4 3 4 4 29 2 3 3 5 5 5 5 3 3 5 39
83 3 4 4 4 5 5 4 3 32 3 4 4 3 3 4 3 3 3 5 35
84 4 4 4 4 4 4 4 4 32 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40
85 4 4 3 4 4 4 4 4 31 4 5 5 4 4 4 4 3 4 4 41
86 4 3 4 4 3 4 3 3 28 4 3 3 4 3 3 3 4 3 4 34
87 3 3 4 4 4 3 4 4 29 4 4 4 4 4 4 3 4 4 3 38
88 4 3 4 4 4 3 4 4 30 3 2 2 3 3 4 3 4 4 4 32
89 4 3 4 4 3 4 4 4 30 5 4 3 3 4 5 3 3 5 5 40
90 2 2 4 4 4 4 4 4 28 4 4 2 4 2 4 2 3 3 4 32
91 4 4 4 4 4 5 4 4 33 4 4 5 3 3 3 3 3 4 3 35
92 2 3 5 5 4 3 5 5 32 3 3 3 3 3 3 3 5 4 5 35
93 4 3 4 4 5 3 4 3 30 4 3 4 4 4 4 3 4 4 4 38
94 4 3 4 4 4 3 3 3 28 3 4 3 4 4 4 3 4 4 3 36
95 4 4 4 5 5 4 4 4 34 4 3 5 4 4 5 5 5 4 4 43
96 5 5 4 4 5 4 5 4 36 5 4 4 4 5 5 4 4 3 4 42
97 3 4 3 3 4 5 3 4 29 3 3 2 3 3 4 3 3 3 4 31
98 4 3 4 4 3 3 4 4 29 4 3 2 4 3 3 3 4 3 3 32
99 2 2 2 3 3 4 4 4 24 2 3 2 3 3 3 2 3 3 3 27
100 2 3 2 2 3 4 3 3 22 3 3 2 3 2 2 3 3 3 3 27
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
1 5 5 4 4 4 4 4 3 4 4 41 4 5 5 4 5 4 4 5 5 4 45
2 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 39 4 4 5 4 5 4 4 4 5 4 43
3 3 4 5 5 5 1 2 2 5 4 36 5 3 3 5 3 5 3 5 5 4 41
4 3 3 3 3 3 4 4 4 4 4 35 5 4 4 4 5 4 3 4 5 4 42
5 5 5 5 4 4 5 5 5 2 3 43 5 5 4 4 5 4 5 4 4 4 44
6 4 4 4 4 4 3 2 3 4 4 36 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40
7 4 5 5 5 5 4 4 4 5 5 46 5 5 4 5 4 5 4 5 4 5 46
8 4 3 3 3 3 4 4 4 3 3 34 4 4 5 4 5 4 4 4 5 4 43
9 4 4 3 3 3 3 4 3 4 4 35 5 4 4 3 4 3 5 4 4 5 41
10 4 3 4 3 4 3 4 3 4 4 36 4 3 5 5 5 5 4 3 5 5 44
11 4 4 4 4 4 3 3 3 4 4 37 4 5 5 5 3 5 4 5 3 5 44
12 4 4 4 3 3 4 4 4 4 4 38 5 5 3 4 3 4 5 5 3 4 41
13 3 3 3 3 3 3 3 3 4 4 32 3 3 4 4 4 4 3 3 4 4 36
14 4 4 4 3 3 4 3 3 4 4 36 4 4 5 5 5 5 4 4 5 5 46
15 5 5 5 3 4 4 4 4 4 4 42 4 4 5 4 3 5 4 5 5 4 43
16 3 3 4 3 4 3 4 4 5 5 38 5 5 4 4 4 4 5 5 4 4 44
Variabel Product Quality X5
Jumlah
Variabel Keputusan Pembelian Y
Jumlah









17 3 3 3 4 3 4 3 4 4 4 35 3 4 5 3 4 3 3 4 4 3 36
18 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 39 5 4 4 4 4 4 5 4 4 4 42
19 4 4 5 4 4 3 3 3 5 5 40 4 4 4 5 4 5 4 4 4 5 43
20 5 4 3 2 2 1 3 2 5 4 31 3 4 5 3 5 3 3 4 5 3 38
21 4 4 5 4 4 3 4 4 4 4 40 5 4 5 3 5 3 5 4 5 3 42
22 4 3 3 2 2 3 3 3 4 4 31 4 2 5 3 4 3 4 2 4 3 34
23 5 5 4 3 4 1 1 1 4 5 33 4 4 5 4 5 4 4 4 5 4 43
24 4 4 5 4 5 4 5 4 5 3 43 5 5 5 4 5 4 5 5 5 4 47
25 4 4 3 3 4 4 4 5 5 5 41 5 4 4 4 4 4 5 4 4 4 42
26 4 4 3 3 5 5 4 4 5 5 42 4 5 3 5 5 5 4 5 3 5 44
27 3 3 3 4 4 4 4 5 5 5 40 5 4 5 5 5 5 5 4 5 5 48
28 4 4 4 4 4 5 5 5 4 4 43 4 4 5 4 5 4 5 4 5 4 44
29 5 4 4 4 5 5 4 5 4 4 44 5 5 4 5 4 5 5 5 4 5 47
30 3 3 3 4 3 4 5 5 1 1 32 5 5 4 4 4 4 5 5 4 4 44
31 5 5 5 5 5 5 2 5 5 5 47 5 5 5 5 4 5 5 5 4 5 48
32 4 4 4 4 4 3 4 5 4 4 40 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40
33 4 4 3 3 3 3 3 3 4 4 34 3 5 3 5 3 5 3 5 3 5 40
34 4 4 4 4 4 2 2 2 3 3 32 5 4 4 4 4 4 5 4 4 4 42
35 5 4 4 4 4 5 5 5 4 4 44 4 3 5 5 5 5 4 3 5 5 44
36 3 3 4 3 3 4 4 3 4 4 35 3 4 4 4 4 4 3 4 4 4 38
37 3 3 3 3 3 3 3 3 4 4 32 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40
38 1 1 2 2 1 3 3 3 3 3 22 4 4 3 4 3 3 4 2 3 3 33
39 4 4 3 3 3 3 3 3 4 4 34 3 4 5 4 3 4 3 4 5 4 39
40 4 4 4 4 4 3 3 3 4 4 37 4 4 3 4 3 4 4 4 3 4 37
41 4 3 3 3 4 3 3 3 2 2 30 2 2 4 5 4 5 2 2 4 5 35
42 4 5 4 3 4 4 5 4 4 5 42 5 3 5 4 5 4 5 3 5 4 43
43 3 3 3 3 3 4 4 4 4 4 35 5 5 4 3 4 3 5 5 4 3 41
44 3 4 3 3 3 3 3 3 5 5 35 5 4 4 3 4 3 5 4 4 3 39
45 3 3 3 4 4 3 3 3 3 3 32 3 3 4 4 4 4 3 3 4 5 37
46 4 4 5 1 1 3 3 3 4 4 32 5 5 5 4 5 4 5 5 2 4 44
47 4 5 5 5 4 4 4 5 4 4 44 4 4 4 5 4 5 4 5 4 4 43
48 5 4 5 5 4 3 2 2 4 5 39 4 5 4 5 4 5 4 5 4 5 45
49 4 4 3 2 2 1 1 1 5 5 28 5 5 4 4 4 4 3 3 4 4 40








51 3 4 3 4 4 3 3 3 4 4 35 4 4 5 4 5 4 4 4 5 4 43
52 4 2 2 2 3 2 2 3 2 4 26 5 5 4 4 5 5 5 5 3 3 44
53 4 4 4 3 3 4 4 3 5 5 39 4 4 5 4 5 4 5 5 4 4 44
54 4 4 4 4 4 3 3 3 4 4 37 4 4 4 3 4 3 4 4 4 3 37
55 4 5 4 4 4 4 4 4 5 5 43 5 5 4 4 4 4 5 5 5 5 46
56 4 4 4 2 2 3 3 4 4 4 34 4 4 5 5 4 4 4 4 4 4 42
57 4 4 4 4 4 3 3 3 4 4 37 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40
58 5 5 5 5 4 3 3 3 4 4 41 4 4 4 4 5 4 5 4 4 5 43
59 5 4 4 4 4 4 4 4 5 5 43 4 4 4 4 4 4 5 5 5 5 44
60 3 4 3 3 3 4 4 4 4 4 36 5 4 5 5 5 4 4 4 5 4 45
61 4 4 3 3 3 3 3 3 4 4 34 4 4 4 5 4 5 4 5 4 4 43
62 4 4 4 4 4 3 3 3 4 4 37 4 4 5 5 5 5 4 4 5 5 46
63 4 3 4 4 3 2 2 2 2 3 29 4 5 5 3 5 3 4 5 5 3 42
64 4 4 2 2 2 3 3 3 3 3 29 4 5 4 4 4 4 4 3 4 4 40
65 4 4 3 4 4 4 3 4 4 4 38 3 5 4 4 4 4 3 3 4 4 38
66 5 5 5 5 5 4 4 4 5 5 47 5 5 5 5 5 5 5 4 5 5 49
67 4 4 4 4 4 3 3 4 4 4 38 4 5 3 4 5 4 4 3 3 4 39
68 5 4 3 4 4 4 4 4 4 4 40 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40
69 4 4 3 4 4 3 3 3 4 4 36 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40
70 3 3 4 4 3 4 4 4 4 4 37 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40
71 3 4 3 3 4 4 3 3 3 3 33 4 3 4 3 4 3 4 3 4 3 35
72 5 5 4 4 4 4 4 4 4 4 42 5 5 3 4 3 4 5 5 3 4 41
73 4 3 3 3 4 3 3 3 4 3 33 3 4 4 4 4 4 3 4 4 4 38
74 4 4 5 4 4 3 3 3 5 5 40 3 4 4 5 4 5 3 4 4 5 41
75 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40
76 4 4 3 3 4 4 4 4 4 4 38 4 5 3 4 5 4 4 4 3 4 40
77 5 5 3 3 4 5 4 5 5 5 44 4 4 5 4 5 5 5 4 5 5 46
78 4 4 4 4 4 5 5 5 4 4 43 4 4 5 4 5 4 4 5 5 4 44
79 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40
80 4 4 4 4 5 5 5 4 5 4 44 5 4 4 5 4 5 5 4 4 5 45
81 4 4 5 2 3 5 5 5 5 4 42 5 4 4 5 5 5 5 4 4 3 44
82 3 3 3 3 3 4 4 4 4 4 35 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40
83 4 4 3 3 4 3 3 4 4 4 36 4 4 4 5 4 3 4 3 3 5 39
84 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40
85 3 4 4 5 5 5 4 5 3 3 41 4 4 5 4 5 4 4 4 5 4 43
86 4 4 4 4 4 4 3 3 4 3 37 4 4 5 3 5 3 4 4 5 5 42
87 4 4 4 4 4 3 3 3 3 3 35 3 4 3 4 5 3 3 4 5 4 38
88 4 4 3 5 3 3 3 3 4 4 36 4 3 4 4 4 4 4 3 4 4 38
89 4 4 1 3 3 3 4 4 4 4 34 5 5 4 5 4 3 5 2 4 3 40
90 4 4 4 4 4 3 3 3 4 4 37 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40
91 4 4 4 4 5 2 2 1 3 2 31 4 3 3 4 3 4 4 3 3 4 35
92 3 3 4 3 3 4 3 3 5 5 36 4 3 5 3 5 3 4 3 5 3 38
93 4 4 3 3 4 3 3 4 4 4 36 5 5 3 4 5 5 5 2 3 5 42
94 4 4 4 4 4 3 3 3 3 3 35 4 3 4 4 4 4 4 3 4 4 38
95 5 5 4 4 3 5 5 4 4 4 43 5 4 4 4 4 4 5 4 4 4 42
96 4 4 5 5 4 4 4 5 4 5 44 4 5 5 4 5 4 4 5 5 4 45
97 3 3 4 3 3 4 4 3 4 5 36 3 4 3 4 4 3 4 4 5 3 37
98 3 3 4 3 3 4 4 3 3 3 33 3 3 4 3 4 3 3 3 4 3 33
99 2 2 3 2 3 4 3 2 2 2 25 3 4 3 3 3 5 2 5 2 2 32







HASIL CONVERSI DATA 100 RESPONDEN DARI ORDINAL KE 










Succesive Interval Personal selling  (X1)
Responden 4 4 5 4 5 4 3 5 4 4 Jumlah
1 4,580 4,290 4,890 4,003 6,154 4,240 2,677 5,789 4,037 3,726 44,385
2 4,580 4,290 4,890 5,186 4,949 4,240 3,803 5,789 4,037 3,726 45,489
3 4,580 1,872 2,799 2,051 3,708 5,520 1,816 2,000 1,000 1,000 26,346
4 4,580 4,290 3,770 4,003 4,949 4,240 3,803 4,353 4,037 2,554 40,579
5 4,580 3,078 3,770 5,186 3,708 2,000 2,677 5,789 4,037 2,554 37,379
6 4,580 3,078 3,770 2,051 3,708 4,240 3,803 4,353 4,037 3,726 37,347
7 4,580 5,524 4,890 4,003 6,154 5,520 5,123 5,789 4,037 3,726 49,346
8 3,304 3,078 2,799 4,003 4,949 4,240 3,803 4,353 4,037 3,726 38,293
9 5,959 3,078 4,890 5,186 4,949 4,240 3,803 4,353 4,037 2,554 43,049
10 2,000 4,290 4,890 2,051 4,949 4,240 5,123 4,353 2,856 3,726 38,478
11 4,580 3,078 3,770 4,003 4,949 4,240 3,803 4,353 4,037 3,726 40,540
12 3,304 4,290 1,816 4,003 2,000 3,102 3,803 4,353 4,037 5,048 35,757
13 4,580 3,078 3,770 2,996 3,708 4,240 3,803 4,353 2,856 2,554 35,939
14 3,304 3,078 3,770 2,051 4,949 4,240 3,803 4,353 4,037 3,726 37,312
15 4,580 3,078 2,799 5,186 3,708 5,520 3,803 4,353 2,856 1,000 36,883
16 3,304 4,290 4,890 2,996 6,154 4,240 3,803 4,353 2,856 3,726 40,612
17 3,304 3,078 3,770 4,003 4,949 3,102 3,803 4,353 2,856 2,554 35,774
18 4,580 4,290 3,770 4,003 4,949 4,240 3,803 4,353 4,037 3,726 41,751
19 3,304 4,290 4,890 4,003 4,949 3,102 5,123 4,353 5,292 3,726 43,034
20 4,580 3,078 2,799 4,003 4,949 4,240 3,803 4,353 4,037 3,726 39,569
21 4,580 3,078 3,770 5,186 6,154 4,240 3,803 3,068 2,856 3,726 40,460
22 2,000 1,000 3,770 1,000 3,708 3,102 1,000 4,353 2,856 3,726 26,516
23 4,580 4,290 3,770 2,996 4,949 5,520 5,123 5,789 4,037 5,048 46,102
24 4,580 5,524 3,770 2,996 4,949 3,102 3,803 4,353 2,856 3,726 39,659
25 4,580 5,524 1,816 2,996 3,708 4,240 3,803 4,353 5,292 5,048 41,360
26 3,304 3,078 2,799 2,051 3,708 4,240 3,803 4,353 2,856 1,653 31,846
27 4,580 3,078 4,890 5,186 6,154 5,520 3,803 3,068 4,037 2,554 42,870
28 4,580 3,078 4,890 5,186 6,154 5,520 5,123 4,353 4,037 3,726 46,648
29 4,580 4,290 4,890 5,186 6,154 4,240 3,803 4,353 4,037 3,726 45,258
30 5,959 3,078 3,770 2,996 3,708 3,102 2,677 4,353 2,856 2,554 35,054
31 5,959 3,078 4,890 2,996 3,708 3,102 3,803 4,353 5,292 5,048 42,230
32 4,580 4,290 3,770 4,003 4,949 4,240 3,803 4,353 4,037 3,726 41,751
33 4,580 4,290 4,890 2,996 4,949 3,102 3,803 4,353 4,037 2,554 39,554
34 3,304 4,290 2,799 2,051 3,708 4,240 5,123 4,353 4,037 3,726 37,632
35 3,304 4,290 3,770 4,003 4,949 4,240 5,123 4,353 4,037 3,726 41,796
36 3,304 1,872 1,000 2,996 3,708 2,000 1,816 2,000 1,753 2,554 23,004
37 4,580 4,290 3,770 2,996 4,949 4,240 3,803 4,353 4,037 3,726 40,744
38 3,304 1,872 2,799 2,996 3,708 2,000 1,816 3,068 1,753 2,554 25,870
39 4,580 3,078 2,799 4,003 3,708 3,102 2,677 4,353 4,037 3,726 36,064
40 3,304 3,078 3,770 2,996 3,708 4,240 2,677 4,353 4,037 2,554 34,718
41 3,304 3,078 2,799 2,996 4,949 3,102 2,677 5,789 2,856 2,554 34,105
42 4,580 5,524 3,770 4,003 4,949 4,240 5,123 4,353 2,856 3,726 43,124
43 3,304 3,078 3,770 2,996 3,708 3,102 2,677 4,353 2,856 2,554 32,399
44 3,304 4,290 2,799 4,003 3,708 4,240 2,677 5,789 2,856 5,048 38,714
45 3,304 3,078 2,799 4,003 4,949 4,240 3,803 4,353 4,037 3,726 38,293
46 4,580 5,524 4,890 5,186 6,154 5,520 3,803 3,068 4,037 2,554 45,315
47 5,959 3,078 2,799 4,003 6,154 4,240 2,677 4,353 5,292 1,653 40,208
48 4,580 3,078 3,770 4,003 6,154 4,240 3,803 3,068 4,037 1,653 38,386
49 3,304 4,290 4,890 2,996 3,708 5,520 5,123 5,789 2,856 3,726 42,203









51 3,304 4,290 4,890 4,003 4,949 4,240 2,677 3,068 2,856 3,726 38,003
52 4,580 4,290 3,770 2,051 4,949 2,000 1,816 3,068 2,856 2,554 31,934
53 4,580 4,290 4,890 5,186 6,154 5,520 5,123 4,353 2,856 2,554 45,506
54 4,580 3,078 2,799 4,003 3,708 4,240 3,803 4,353 4,037 3,726 38,328
55 4,580 4,290 4,890 5,186 6,154 4,240 3,803 5,789 5,292 3,726 47,949
56 4,580 4,290 4,890 2,996 4,949 4,240 3,803 4,353 5,292 5,048 44,441
57 4,580 4,290 3,770 2,996 3,708 3,102 3,803 4,353 4,037 2,554 37,194
58 3,304 4,290 3,770 4,003 4,949 4,240 3,803 5,789 4,037 3,726 41,911
59 4,580 3,078 2,799 4,003 4,949 3,102 2,677 5,789 4,037 3,726 38,741
60 4,580 3,078 3,770 5,186 6,154 5,520 5,123 5,789 5,292 3,726 48,219
61 3,304 3,078 4,890 5,186 4,949 4,240 3,803 5,789 5,292 5,048 45,579
62 5,959 4,290 4,890 4,003 4,949 4,240 3,803 4,353 4,037 3,726 44,250
63 3,304 4,290 2,799 2,996 3,708 3,102 2,677 4,353 4,037 2,554 33,821
64 3,304 4,290 3,770 4,003 4,949 4,240 3,803 4,353 2,856 5,048 40,616
65 3,304 3,078 3,770 2,996 4,949 4,240 1,816 2,000 4,037 3,726 33,917
66 4,580 5,524 4,890 5,186 6,154 5,520 5,123 5,789 5,292 5,048 53,106
67 3,304 4,290 3,770 4,003 4,949 4,240 3,803 4,353 4,037 3,726 40,476
68 4,580 3,078 4,890 4,003 4,949 4,240 3,803 4,353 2,856 3,726 40,479
69 4,580 4,290 4,890 2,051 4,949 4,240 3,803 4,353 4,037 2,554 39,747
70 5,959 5,524 2,799 2,996 6,154 4,240 5,123 4,353 2,856 2,554 42,558
71 3,304 3,078 2,799 4,003 4,949 3,102 3,803 3,068 4,037 3,726 35,870
72 4,580 4,290 3,770 5,186 6,154 5,520 3,803 3,068 2,856 3,726 42,952
73 4,580 4,290 3,770 4,003 4,949 4,240 3,803 3,068 2,856 3,726 39,285
74 3,304 3,078 3,770 2,996 3,708 5,520 5,123 5,789 4,037 3,726 41,052
75 4,580 3,078 2,799 4,003 3,708 4,240 3,803 4,353 2,856 2,554 35,975
76 4,580 4,290 2,799 2,996 3,708 4,240 3,803 4,353 4,037 2,554 37,360
77 3,304 4,290 1,816 2,996 3,708 3,102 2,677 5,789 5,292 3,726 36,701
78 4,580 1,872 1,816 2,996 3,708 3,102 2,677 3,068 2,856 3,726 30,401
79 3,304 3,078 3,770 4,003 4,949 4,240 3,803 4,353 4,037 3,726 39,264
80 5,959 4,290 2,799 5,186 3,708 5,520 5,123 4,353 4,037 3,726 44,701
81 4,580 3,078 4,890 4,003 6,154 5,520 5,123 4,353 5,292 2,554 45,549
82 3,304 3,078 2,799 2,996 3,708 3,102 2,677 3,068 2,856 2,554 30,143
83 3,304 3,078 3,770 4,003 4,949 5,520 5,123 4,353 2,856 3,726 40,684
84 4,580 4,290 3,770 4,003 4,949 4,240 3,803 4,353 4,037 3,726 41,751
85 3,304 3,078 3,770 4,003 4,949 4,240 2,677 4,353 5,292 5,048 40,715
86 4,580 3,078 2,799 4,003 3,708 3,102 3,803 4,353 4,037 2,554 36,018
87 3,304 3,078 4,890 4,003 4,949 4,240 2,677 3,068 2,856 3,726 36,792
88 4,580 1,872 1,816 2,996 3,708 3,102 3,803 4,353 2,856 3,726 32,812
89 4,580 5,524 4,890 2,051 4,949 2,000 3,803 3,068 4,037 5,048 39,949
90 4,580 4,290 3,770 4,003 4,949 4,240 3,803 4,353 4,037 3,726 41,751
91 4,580 3,078 2,799 4,003 3,708 3,102 2,677 4,353 2,856 2,554 33,711
92 5,959 4,290 2,799 2,996 3,708 4,240 2,677 3,068 1,753 5,048 36,537
93 4,580 4,290 2,799 2,996 3,708 5,520 5,123 3,068 2,856 2,554 37,494
94 3,304 3,078 3,770 4,003 4,949 4,240 3,803 4,353 4,037 2,554 38,092
95 4,580 4,290 2,799 4,003 3,708 3,102 3,803 4,353 5,292 5,048 40,979
96 5,959 4,290 4,890 2,996 3,708 5,520 3,803 3,068 4,037 3,726 41,997
97 3,304 3,078 3,770 4,003 4,949 3,102 2,677 3,068 2,856 3,726 34,534
98 3,304 3,078 2,799 4,003 3,708 3,102 3,803 4,353 2,856 2,554 33,562
99 2,000 3,078 2,799 2,051 4,949 3,102 3,803 4,353 2,856 3,726 32,718













Responden 4 4 3 5 4 4 Jumlah
1 3,463 4,450 3,130 4,890 4,142 4,294 24,368
2 3,463 4,450 4,263 4,890 5,347 4,294 26,706
3 1,596 4,450 4,263 2,477 2,000 2,000 16,785
4 3,463 4,450 4,263 3,584 4,142 4,294 24,195
5 4,743 5,822 4,263 3,584 2,000 4,294 24,706
6 3,463 4,450 4,263 3,584 3,085 4,294 23,137
7 4,743 4,450 5,527 4,890 5,347 5,551 30,507
8 3,463 4,450 3,130 2,477 3,085 3,155 19,759
9 4,743 5,822 3,130 1,681 5,347 4,294 25,017
10 3,463 3,194 3,130 3,584 3,085 3,155 19,610
11 3,463 4,450 4,263 3,584 3,085 4,294 23,137
12 4,743 4,450 5,527 2,477 4,142 4,294 25,632
13 2,394 3,194 3,130 3,584 2,000 3,155 17,456
14 3,463 4,450 5,527 4,890 3,085 4,294 25,708
15 4,743 4,450 4,263 3,584 4,142 5,551 26,732
16 4,743 3,194 4,263 3,584 3,085 3,155 22,022
17 4,743 3,194 3,130 2,477 4,142 3,155 20,840
18 3,463 4,450 4,263 3,584 4,142 4,294 24,195
19 4,743 4,450 3,130 3,584 4,142 5,551 25,599
20 3,463 4,450 4,263 3,584 5,347 3,155 24,260
21 3,463 5,822 2,000 4,890 4,142 5,551 25,869
22 3,463 4,450 5,527 1,000 2,000 2,000 18,439
23 2,394 2,000 2,000 4,890 4,142 4,294 19,720
24 4,743 3,194 4,263 3,584 5,347 5,551 26,681
25 4,743 4,450 3,130 2,477 4,142 4,294 23,235
26 3,463 3,194 3,130 3,584 4,142 3,155 20,667
27 3,463 3,194 4,263 3,584 4,142 4,294 22,939
28 2,394 3,194 4,263 3,584 4,142 4,294 21,870
29 4,743 5,822 5,527 3,584 5,347 5,551 30,574
30 2,394 4,450 5,527 3,584 4,142 3,155 23,251
31 4,743 5,822 5,527 4,890 5,347 5,551 31,880
32 3,463 4,450 4,263 4,890 5,347 5,551 27,963
33 3,463 4,450 4,263 3,584 4,142 4,294 24,195
34 3,463 3,194 3,130 3,584 4,142 4,294 21,806
35 4,743 5,822 5,527 4,890 5,347 4,294 30,623
36 3,463 4,450 4,263 1,681 3,085 3,155 20,096
37 4,743 4,450 4,263 3,584 4,142 4,294 25,475
38 1,000 3,194 3,130 2,477 3,085 3,155 16,040
39 3,463 4,450 4,263 3,584 4,142 4,294 24,195
40 3,463 3,194 3,130 3,584 4,142 4,294 21,806








41 3,463 3,194 3,130 3,584 4,142 3,155 20,667
42 4,743 5,822 4,263 4,890 5,347 5,551 30,616
43 3,463 4,450 4,263 3,584 3,085 3,155 21,998
44 2,394 3,194 2,000 3,584 2,000 3,155 16,327
45 3,463 4,450 4,263 3,584 3,085 3,155 21,998
46 4,743 3,194 3,130 4,890 3,085 4,294 23,335
47 4,743 4,450 4,263 4,890 3,085 4,294 25,724
48 2,394 3,194 5,527 3,584 5,347 4,294 24,339
49 3,463 5,822 5,527 4,890 2,000 2,000 23,702
50 1,596 3,194 3,130 3,584 2,000 3,155 16,658
51 4,743 4,450 4,263 4,890 4,142 3,155 25,642
52 2,394 2,000 3,130 3,584 3,085 3,155 17,347
53 3,463 3,194 4,263 3,584 4,142 3,155 21,800
54 3,463 3,194 4,263 2,477 4,142 3,155 20,693
55 3,463 4,450 4,263 4,890 5,347 5,551 27,963
56 4,743 4,450 4,263 3,584 3,085 4,294 24,417
57 3,463 4,450 4,263 3,584 4,142 4,294 24,195
58 4,743 5,822 5,527 4,890 4,142 4,294 29,418
59 3,463 4,450 5,527 3,584 4,142 5,551 26,716
60 3,463 4,450 4,263 3,584 3,085 3,155 21,998
61 3,463 4,450 4,263 4,890 5,347 4,294 26,706
62 4,743 5,822 5,527 4,890 5,347 3,155 29,484
63 2,394 4,450 3,130 3,584 4,142 4,294 21,994
64 2,394 4,450 5,527 4,890 3,085 3,155 23,500
65 3,463 3,194 4,263 3,584 2,000 2,000 18,503
66 4,743 4,450 4,263 4,890 5,347 4,294 27,986
67 3,463 3,194 4,263 3,584 4,142 3,155 21,800
68 4,743 4,450 4,263 4,890 3,085 4,294 25,724
69 3,463 4,450 3,130 3,584 4,142 4,294 23,062
70 3,463 4,450 4,263 3,584 4,142 4,294 24,195
71 2,394 4,450 3,130 3,584 3,085 4,294 20,936
72 3,463 4,450 3,130 3,584 4,142 4,294 23,062
73 4,743 3,194 3,130 3,584 4,142 3,155 21,947
74 3,463 4,450 3,130 3,584 3,085 4,294 22,005
75 3,463 4,450 4,263 3,584 4,142 4,294 24,195
76 3,463 4,450 4,263 2,477 3,085 4,294 22,031
77 4,743 5,822 5,527 2,477 3,085 5,551 27,205
78 4,743 5,822 5,527 3,584 3,085 5,551 28,312
79 3,463 4,450 4,263 3,584 4,142 4,294 24,195










81 4,743 4,450 5,527 4,890 4,142 5,551 29,302
82 4,743 5,822 5,527 2,477 3,085 3,155 24,808
83 4,743 4,450 4,263 4,890 4,142 4,294 26,781
84 3,463 4,450 4,263 3,584 4,142 4,294 24,195
85 3,463 4,450 4,263 2,477 4,142 5,551 24,345
86 2,394 3,194 4,263 3,584 3,085 3,155 19,674
87 4,743 3,194 3,130 4,890 3,085 4,294 23,335
88 3,463 4,450 3,130 2,477 3,085 4,294 20,898
89 4,743 4,450 4,263 2,477 4,142 5,551 25,625
90 3,463 4,450 4,263 3,584 4,142 3,155 23,056
91 4,743 4,450 4,263 4,890 5,347 4,294 27,986
92 4,743 5,822 5,527 3,584 4,142 4,294 28,112
93 3,463 3,194 4,263 4,890 5,347 4,294 25,450
94 2,394 4,450 4,263 3,584 3,085 4,294 22,069
95 3,463 5,822 4,263 3,584 4,142 5,551 26,825
96 3,463 4,450 5,527 4,890 4,142 4,294 26,765
97 2,394 4,450 4,263 2,477 3,085 4,294 20,962
98 2,394 4,450 4,263 2,477 3,085 3,155 19,823
99 2,394 3,194 3,130 2,477 4,142 2,000 17,337







Responden 3 3 4 4 5 5 4 4 Jumlah
1 3,097 3,378 4,297 4,635 5,709 5,048 4,532 4,502 35,197
2 4,294 4,650 4,297 6,255 4,376 3,873 6,095 6,027 39,867
3 4,294 5,971 4,297 4,635 3,167 1,000 3,000 3,000 29,363
4 3,097 3,378 4,297 4,635 4,376 3,873 4,532 4,502 32,689
5 4,294 4,650 2,972 4,635 3,167 1,905 3,000 3,000 27,623
6 4,294 3,378 4,297 4,635 4,376 2,842 4,532 4,502 32,855
7 4,294 4,650 5,789 6,255 5,709 3,873 4,532 6,027 41,128
8 4,294 4,650 4,297 4,635 4,376 2,842 3,000 3,000 31,094
9 3,097 3,378 4,297 3,089 3,167 3,873 4,532 3,000 28,433
10 4,294 4,650 4,297 4,635 3,167 1,905 6,095 3,000 32,043
11 3,097 3,378 4,297 4,635 4,376 3,873 4,532 4,502 32,689
12 3,097 3,378 4,297 4,635 4,376 2,842 4,532 4,502 31,658
13 3,097 3,378 4,297 4,635 3,167 3,873 3,000 3,000 28,447
14 3,097 3,378 4,297 4,635 4,376 3,873 4,532 4,502 32,689
15 3,097 3,378 4,297 4,635 2,000 3,873 4,532 4,502 30,314
16 3,097 3,378 4,297 4,635 4,376 3,873 4,532 4,502 32,689
17 4,294 4,650 4,297 3,089 4,376 2,842 4,532 4,502 32,581
18 2,000 4,650 4,297 4,635 4,376 3,873 4,532 4,502 32,865
19 4,294 4,650 4,297 4,635 5,709 5,048 4,532 6,027 39,191
20 4,294 4,650 4,297 4,635 4,376 3,873 4,532 4,502 35,158
21 4,294 3,378 5,789 4,635 3,167 1,905 4,532 4,502 32,200
22 4,294 4,650 2,972 3,089 4,376 1,905 3,000 4,502 28,788
23 4,294 4,650 4,297 4,635 5,709 1,905 4,532 4,502 34,523
24 4,294 4,650 5,789 4,635 4,376 3,873 3,000 4,502 35,119
25 4,294 4,650 4,297 6,255 3,167 3,873 4,532 3,000 34,068
26 4,294 4,650 4,297 4,635 3,167 1,905 4,532 4,502 31,981
27 4,294 4,650 5,789 4,635 3,167 2,842 6,095 6,027 37,499
28 4,294 4,650 4,297 4,635 4,376 2,842 4,532 4,502 34,127
29 5,722 5,971 4,297 4,635 4,376 3,873 4,532 4,502 37,907
30 4,294 4,650 4,297 4,635 4,376 2,842 4,532 4,502 34,127
31 5,722 5,971 5,789 6,255 5,709 5,048 6,095 6,027 46,616
32 4,294 4,650 4,297 4,635 4,376 3,873 4,532 4,502 35,158
33 3,097 3,378 2,972 3,089 3,167 2,842 4,532 4,502 27,579
34 4,294 3,378 4,297 4,635 3,167 2,842 4,532 4,502 31,646
35 4,294 3,378 2,972 4,635 3,167 3,873 3,000 4,502 29,821
36 3,097 2,000 2,972 4,635 3,167 2,842 4,532 4,502 27,746
37 4,294 3,378 4,297 4,635 4,376 3,873 4,532 4,502 33,886
38 3,097 3,378 2,972 3,089 3,167 2,842 3,000 3,000 24,545
39 3,097 3,378 4,297 4,635 4,376 3,873 4,532 4,502 32,689
40 2,000 2,000 4,297 4,635 2,000 3,873 4,532 4,502 27,838
41 4,294 4,650 4,297 6,255 5,709 1,905 3,000 3,000 33,110
42 4,294 3,378 5,789 6,255 5,709 3,873 4,532 6,027 39,856
43 4,294 4,650 4,297 4,635 3,167 2,842 3,000 3,000 29,885
44 5,722 3,378 2,972 4,635 4,376 2,842 3,000 4,502 31,427
45 4,294 3,378 2,972 3,089 4,376 2,842 3,000 4,502 28,453
46 5,722 4,650 2,972 3,089 4,376 5,048 4,532 4,502 34,892
47 4,294 4,650 5,789 4,635 4,376 2,842 4,532 6,027 37,144
48 4,294 3,378 5,789 4,635 4,376 5,048 4,532 3,000 35,051
49 4,294 4,650 2,000 4,635 2,000 1,000 3,000 4,502 26,081
50 4,294 4,650 2,972 3,089 2,000 2,842 3,000 3,000 25,847













51 3,097 3,378 2,972 4,635 4,376 2,842 4,532 3,000 28,832
52 3,097 3,378 4,297 4,635 3,167 2,842 4,532 4,502 30,449
53 4,294 4,650 2,972 4,635 4,376 3,873 6,095 4,502 35,397
54 4,294 4,650 4,297 4,635 4,376 1,905 4,532 4,502 33,190
55 4,294 4,650 4,297 4,635 4,376 3,873 4,532 6,027 36,684
56 4,294 3,378 4,297 4,635 4,376 3,873 4,532 4,502 33,886
57 4,294 4,650 4,297 4,635 4,376 2,842 4,532 4,502 34,127
58 3,097 3,378 4,297 6,255 5,709 3,873 4,532 3,000 34,141
59 4,294 4,650 4,297 4,635 4,376 3,873 4,532 4,502 35,158
60 3,097 2,000 4,297 4,635 4,376 2,842 4,532 4,502 30,280
61 3,097 3,378 4,297 4,635 4,376 5,048 4,532 4,502 33,864
62 3,097 3,378 5,789 6,255 3,167 3,873 4,532 4,502 34,592
63 3,097 4,650 4,297 4,635 4,376 2,842 4,532 4,502 32,930
64 3,097 3,378 2,972 3,089 3,167 1,905 4,532 4,502 26,642
65 2,000 2,000 4,297 4,635 4,376 3,873 4,532 4,502 30,214
66 5,722 5,971 5,789 6,255 5,709 5,048 6,095 6,027 46,616
67 4,294 3,378 4,297 4,635 3,167 2,842 3,000 3,000 28,612
68 4,294 5,971 4,297 6,255 4,376 3,873 4,532 4,502 38,099
69 3,097 4,650 4,297 4,635 4,376 2,842 4,532 4,502 32,930
70 4,294 4,650 4,297 4,635 5,709 5,048 6,095 6,027 40,755
71 4,294 4,650 4,297 4,635 4,376 3,873 4,532 4,502 35,158
72 3,097 3,378 4,297 4,635 4,376 3,873 4,532 4,502 32,689
73 3,097 3,378 5,789 4,635 3,167 2,842 4,532 4,502 31,941
74 3,097 3,378 4,297 4,635 4,376 5,048 4,532 4,502 33,864
75 5,722 4,650 5,789 4,635 4,376 1,905 4,532 4,502 36,111
76 3,097 3,378 4,297 4,635 4,376 2,842 4,532 4,502 31,658
77 2,000 3,378 5,789 6,255 3,167 2,842 6,095 4,502 34,028
78 2,000 3,378 4,297 4,635 3,167 2,842 6,095 6,027 32,441
79 3,097 3,378 4,297 4,635 4,376 3,873 4,532 4,502 32,689
80 4,294 4,650 5,789 6,255 4,376 3,873 6,095 6,027 41,359
81 3,097 4,650 5,789 4,635 5,709 5,048 4,532 4,502 37,961
82 3,097 3,378 4,297 4,635 4,376 2,842 4,532 4,502 31,658
83 3,097 4,650 4,297 4,635 5,709 5,048 4,532 3,000 34,968
84 4,294 4,650 4,297 4,635 4,376 3,873 4,532 4,502 35,158
85 4,294 4,650 2,972 4,635 4,376 3,873 4,532 4,502 33,834
86 4,294 3,378 4,297 4,635 3,167 3,873 3,000 3,000 29,644
87 3,097 3,378 4,297 4,635 4,376 2,842 4,532 4,502 31,658
88 4,294 3,378 4,297 4,635 4,376 2,842 4,532 4,502 32,855
89 4,294 3,378 4,297 4,635 3,167 3,873 4,532 4,502 32,677
90 2,000 2,000 4,297 4,635 4,376 3,873 4,532 4,502 30,214
91 4,294 4,650 4,297 4,635 4,376 5,048 4,532 4,502 36,333
92 2,000 3,378 5,789 6,255 4,376 2,842 6,095 6,027 36,762
93 4,294 3,378 4,297 4,635 5,709 2,842 4,532 3,000 32,686
94 4,294 3,378 4,297 4,635 4,376 2,842 3,000 3,000 29,821
95 4,294 4,650 4,297 6,255 5,709 3,873 4,532 4,502 38,112
96 5,722 5,971 4,297 4,635 5,709 3,873 6,095 4,502 40,804
97 3,097 4,650 2,972 3,089 4,376 5,048 3,000 4,502 30,735
98 4,294 3,378 4,297 4,635 3,167 2,842 4,532 4,502 31,646
99 2,000 2,000 2,000 3,089 3,167 3,873 4,532 4,502 25,162







Responden 4 5 3 4 4 4 4 5 4 5 Jumlah
1 4,290 5,524 2,827 4,043 4,501 3,679 4,387 5,975 4,349 5,767 45,342
2 3,098 4,290 3,723 4,043 4,501 5,038 4,387 5,975 5,614 5,767 46,435
3 3,098 4,290 2,010 2,742 5,789 5,038 5,652 5,975 5,614 2,000 42,207
4 4,290 4,290 3,723 4,043 4,501 3,679 4,387 4,682 4,349 4,421 42,365
5 3,098 5,524 3,723 4,043 4,501 3,679 3,215 4,682 4,349 5,767 42,580
6 3,098 4,290 2,010 2,742 4,501 2,499 4,387 3,427 3,194 4,421 34,568
7 4,290 4,290 4,864 4,043 4,501 3,679 4,387 5,975 5,614 5,767 47,409
8 3,098 2,221 2,827 2,742 3,288 3,679 3,215 3,427 3,194 4,421 32,112
9 4,290 3,234 2,010 2,742 3,288 3,679 3,215 2,000 5,614 3,183 33,254
10 3,098 4,290 3,723 2,742 3,288 3,679 4,387 4,682 3,194 5,767 38,849
11 3,098 3,234 2,010 4,043 4,501 3,679 4,387 4,682 4,349 4,421 38,404
12 4,290 4,290 3,723 4,043 4,501 3,679 4,387 3,427 4,349 4,421 41,110
13 3,098 2,221 2,010 2,742 3,288 2,499 3,215 2,000 2,000 3,183 26,254
14 4,290 4,290 3,723 4,043 4,501 5,038 4,387 5,975 5,614 4,421 46,281
15 3,098 4,290 4,864 4,043 5,789 5,038 5,652 4,682 5,614 3,183 46,251
16 4,290 4,290 3,723 2,742 3,288 3,679 3,215 3,427 3,194 4,421 36,268
17 3,098 4,290 2,827 4,043 3,288 3,679 3,215 4,682 4,349 4,421 37,892
18 4,290 4,290 3,723 4,043 4,501 3,679 3,215 3,427 4,349 4,421 39,938
19 4,290 4,290 2,827 2,742 3,288 5,038 3,215 4,682 4,349 5,767 40,487
20 3,098 2,221 2,827 4,043 4,501 3,679 3,215 4,682 4,349 4,421 37,036
21 4,290 2,221 2,827 5,375 3,288 1,681 3,215 4,682 5,614 4,421 37,614
22 1,922 2,221 1,000 4,043 5,789 3,679 4,387 3,427 3,194 4,421 34,083
23 5,524 5,524 2,010 4,043 4,501 1,681 4,387 4,682 5,614 5,767 43,732
24 4,290 5,524 2,827 4,043 4,501 2,499 3,215 4,682 4,349 4,421 40,351
25 3,098 4,290 4,864 5,375 5,789 2,499 2,000 3,427 3,194 4,421 38,955
26 3,098 2,221 3,723 4,043 4,501 2,499 2,000 4,682 4,349 4,421 35,537
27 3,098 3,234 4,864 5,375 5,789 5,038 5,652 3,427 3,194 4,421 44,091
28 4,290 4,290 3,723 2,742 3,288 2,499 4,387 4,682 4,349 4,421 38,670
29 4,290 3,234 1,000 4,043 4,501 3,679 5,652 5,975 5,614 5,767 43,756
30 4,290 3,234 3,723 4,043 5,789 5,038 5,652 3,427 3,194 3,183 41,572
31 5,524 5,524 2,010 5,375 5,789 5,038 5,652 5,975 5,614 5,767 52,266
32 4,290 4,290 3,723 4,043 4,501 3,679 4,387 4,682 4,349 4,421 42,365
33 3,098 3,234 3,723 2,742 3,288 3,679 4,387 5,975 5,614 4,421 40,161
34 4,290 4,290 2,827 4,043 3,288 3,679 4,387 3,427 3,194 4,421 37,845
35 4,290 3,234 2,827 4,043 4,501 5,038 4,387 5,975 5,614 4,421 44,330
36 3,098 2,221 3,723 4,043 4,501 3,679 3,215 3,427 2,000 4,421 34,328
37 4,290 3,234 2,827 4,043 4,501 3,679 4,387 4,682 4,349 5,767 41,760
38 1,922 2,221 2,827 2,742 3,288 2,499 3,215 3,427 3,194 3,183 28,518
39 4,290 3,234 2,827 2,742 4,501 3,679 4,387 3,427 4,349 4,421 37,858
40 4,290 4,290 2,827 2,742 3,288 2,499 3,215 4,682 5,614 4,421 37,868
41 3,098 4,290 2,827 2,742 3,288 3,679 3,215 3,427 3,194 4,421 34,180
42 3,098 5,524 4,864 5,375 5,789 3,679 4,387 3,427 3,194 5,767 45,102
43 4,290 3,234 2,827 2,742 3,288 2,499 4,387 4,682 4,349 3,183 35,481
44 3,098 4,290 3,723 1,489 2,000 2,499 2,000 4,682 4,349 4,421 32,550
45 3,098 3,234 2,827 4,043 4,501 3,679 4,387 4,682 4,349 4,421 39,222
46 3,098 3,234 1,000 2,742 4,501 3,679 3,215 4,682 4,349 4,421 34,921
47 3,098 4,290 4,864 4,043 4,501 5,038 3,215 5,975 4,349 5,767 45,139
48 1,922 2,221 2,010 2,742 4,501 3,679 4,387 5,975 5,614 4,421 37,472
49 1,000 4,290 1,000 1,000 5,789 5,038 5,652 3,427 2,000 5,767 34,962
50 3,098 3,234 2,827 2,742 3,288 2,499 3,215 3,427 3,194 2,000 29,524








51 4,290 4,290 2,010 4,043 4,501 5,038 4,387 4,682 5,614 4,421 43,275
52 1,922 2,221 2,010 2,742 3,288 3,679 4,387 4,682 4,349 3,183 32,462
53 3,098 3,234 2,827 4,043 4,501 3,679 3,215 4,682 4,349 4,421 38,050
54 3,098 2,221 2,010 2,742 3,288 3,679 3,215 4,682 4,349 4,421 33,704
55 4,290 4,290 3,723 4,043 5,789 3,679 4,387 4,682 4,349 4,421 43,652
56 4,290 4,290 3,723 4,043 4,501 2,499 3,215 4,682 4,349 3,183 38,774
57 4,290 4,290 3,723 4,043 4,501 3,679 4,387 4,682 4,349 4,421 42,365
58 5,524 3,234 3,723 2,742 3,288 5,038 4,387 5,975 5,614 5,767 45,291
59 3,098 3,234 4,864 2,742 3,288 5,038 4,387 4,682 4,349 4,421 40,102
60 3,098 3,234 2,827 5,375 4,501 3,679 3,215 3,427 3,194 3,183 35,733
61 4,290 4,290 3,723 4,043 4,501 3,679 4,387 3,427 3,194 4,421 39,954
62 1,922 2,221 2,010 5,375 5,789 5,038 5,652 4,682 4,349 5,767 42,804
63 4,290 4,290 3,723 2,742 4,501 3,679 3,215 4,682 4,349 4,421 39,892
64 4,290 2,221 2,827 4,043 4,501 3,679 4,387 3,427 3,194 3,183 35,752
65 3,098 3,234 2,827 4,043 4,501 3,679 4,387 4,682 5,614 4,421 40,486
66 5,524 5,524 4,864 4,043 4,501 3,679 4,387 4,682 5,614 5,767 48,584
67 3,098 3,234 2,827 2,742 4,501 3,679 4,387 3,427 4,349 4,421 36,666
68 3,098 4,290 3,723 4,043 4,501 3,679 4,387 4,682 5,614 4,421 42,437
69 4,290 2,221 3,723 4,043 4,501 3,679 4,387 4,682 4,349 4,421 40,296
70 5,524 1,000 3,723 2,742 3,288 1,000 2,000 4,682 4,349 4,421 32,729
71 3,098 3,234 2,827 4,043 4,501 3,679 4,387 3,427 4,349 3,183 36,728
72 4,290 3,234 3,723 2,742 4,501 2,499 4,387 4,682 5,614 4,421 40,093
73 3,098 3,234 2,010 2,742 4,501 3,679 4,387 3,427 4,349 3,183 34,610
74 3,098 3,234 3,723 2,742 3,288 3,679 4,387 4,682 4,349 4,421 37,603
75 3,098 3,234 3,723 4,043 4,501 5,038 4,387 4,682 4,349 3,183 40,237
76 3,098 3,234 3,723 4,043 4,501 3,679 4,387 4,682 4,349 4,421 40,117
77 3,098 3,234 3,723 5,375 5,789 5,038 5,652 5,975 5,614 5,767 49,264
78 4,290 4,290 3,723 4,043 4,501 3,679 4,387 4,682 4,349 5,767 43,711
79 3,098 3,234 2,827 4,043 4,501 3,679 4,387 4,682 4,349 4,421 39,222
80 5,524 4,290 3,723 5,375 5,789 3,679 4,387 4,682 4,349 4,421 46,218
81 3,098 4,290 3,723 5,375 5,789 3,679 5,652 4,682 4,349 3,183 43,819
82 1,922 3,234 2,827 5,375 5,789 5,038 5,652 3,427 3,194 5,767 42,225
83 3,098 4,290 3,723 2,742 3,288 3,679 3,215 3,427 3,194 5,767 36,422
84 4,290 4,290 3,723 4,043 4,501 3,679 4,387 4,682 4,349 4,421 42,365
85 4,290 5,524 4,864 4,043 4,501 3,679 4,387 3,427 4,349 4,421 43,484
86 4,290 3,234 2,827 4,043 3,288 2,499 3,215 4,682 3,194 4,421 35,693
87 4,290 4,290 3,723 4,043 4,501 3,679 3,215 4,682 4,349 3,183 39,954
88 3,098 2,221 2,010 2,742 3,288 3,679 3,215 4,682 4,349 4,421 33,704
89 5,524 4,290 2,827 2,742 4,501 5,038 3,215 3,427 5,614 5,767 42,944
90 4,290 4,290 2,010 4,043 2,000 3,679 2,000 3,427 3,194 4,421 33,353
91 4,290 4,290 4,864 2,742 3,288 2,499 3,215 3,427 4,349 3,183 36,146
92 3,098 3,234 2,827 2,742 3,288 2,499 3,215 5,975 4,349 5,767 36,994
93 4,290 3,234 3,723 4,043 4,501 3,679 3,215 4,682 4,349 4,421 40,137
94 3,098 4,290 2,827 4,043 4,501 3,679 3,215 4,682 4,349 3,183 37,867
95 4,290 3,234 4,864 4,043 4,501 5,038 5,652 5,975 4,349 4,421 46,367
96 5,524 4,290 3,723 4,043 5,789 5,038 4,387 4,682 3,194 4,421 45,089
97 3,098 3,234 2,010 2,742 3,288 3,679 3,215 3,427 3,194 4,421 32,307
98 4,290 3,234 2,010 4,043 3,288 2,499 3,215 4,682 3,194 3,183 33,637
99 1,922 3,234 2,010 2,742 3,288 2,499 2,000 3,427 3,194 3,183 27,498








Responden 5 5 4 4 4 4 4 3 4 4 Jumlah
1 5,186 5,255 3,977 4,168 3,816 3,664 3,994 2,705 3,651 3,651 40,067
2 3,791 3,835 3,977 4,168 3,816 3,664 3,994 2,705 3,651 3,651 37,253
3 2,530 3,835 5,186 5,420 5,176 1,000 1,832 1,696 5,038 3,651 35,364
4 2,530 2,551 2,815 3,068 2,647 3,664 3,994 3,755 3,651 3,651 32,327
5 5,186 5,255 5,186 4,168 3,816 4,821 5,176 4,822 1,872 2,454 42,756
6 3,791 3,835 3,977 4,168 3,816 2,544 1,832 2,705 3,651 3,651 33,972
7 3,791 5,255 5,186 5,420 5,176 3,664 3,994 3,755 5,038 5,038 46,317
8 3,791 2,551 2,815 3,068 2,647 3,664 3,994 3,755 2,544 2,454 31,284
9 3,791 3,835 2,815 3,068 2,647 2,544 3,994 2,705 3,651 3,651 32,703
10 3,791 2,551 3,977 3,068 3,816 2,544 3,994 2,705 3,651 3,651 33,749
11 3,791 3,835 3,977 4,168 3,816 2,544 2,876 2,705 3,651 3,651 35,016
12 3,791 3,835 3,977 3,068 2,647 3,664 3,994 3,755 3,651 3,651 36,034
13 2,530 2,551 2,815 3,068 2,647 2,544 2,876 2,705 3,651 3,651 29,040
14 3,791 3,835 3,977 3,068 2,647 3,664 2,876 2,705 3,651 3,651 33,867
15 5,186 5,255 5,186 3,068 3,816 3,664 3,994 3,755 3,651 3,651 41,226
16 2,530 2,551 3,977 3,068 3,816 2,544 3,994 3,755 5,038 5,038 36,310
17 2,530 2,551 2,815 4,168 2,647 3,664 2,876 3,755 3,651 3,651 32,310
18 3,791 3,835 3,977 4,168 3,816 3,664 3,994 3,755 2,544 3,651 37,196
19 3,791 3,835 5,186 4,168 3,816 2,544 2,876 2,705 5,038 5,038 38,997
20 5,186 3,835 2,815 2,051 1,750 1,000 2,876 1,696 5,038 3,651 29,898
21 3,791 3,835 5,186 4,168 3,816 2,544 3,994 3,755 3,651 3,651 38,392
22 3,791 2,551 2,815 2,051 1,750 2,544 2,876 2,705 3,651 3,651 28,387
23 5,186 5,255 3,977 3,068 3,816 1,000 1,000 1,000 3,651 5,038 32,991
24 3,791 3,835 5,186 4,168 5,176 3,664 5,176 3,755 5,038 2,454 42,243
25 3,791 3,835 2,815 3,068 3,816 3,664 3,994 4,822 5,038 5,038 39,881
26 3,791 3,835 2,815 3,068 5,176 4,821 3,994 3,755 5,038 5,038 41,331
27 2,530 2,551 2,815 4,168 3,816 3,664 3,994 4,822 5,038 5,038 38,435
28 3,791 3,835 3,977 4,168 3,816 4,821 5,176 4,822 3,651 3,651 41,710
29 5,186 3,835 3,977 4,168 5,176 4,821 3,994 4,822 3,651 3,651 43,282
30 2,530 2,551 2,815 4,168 2,647 3,664 5,176 4,822 1,000 1,000 30,374
31 5,186 5,255 5,186 5,420 5,176 4,821 1,832 4,822 5,038 5,038 47,774
32 3,791 3,835 3,977 4,168 3,816 2,544 3,994 4,822 3,651 3,651 38,250
33 3,791 3,835 2,815 3,068 2,647 2,544 2,876 2,705 3,651 3,651 31,585
34 3,791 3,835 3,977 4,168 3,816 1,592 1,832 1,696 2,544 2,454 29,706
35 5,186 3,835 3,977 4,168 3,816 4,821 5,176 4,822 3,651 3,651 43,104
36 2,530 2,551 3,977 3,068 2,647 3,664 3,994 2,705 3,651 3,651 32,439
37 2,530 2,551 2,815 3,068 2,647 2,544 2,876 2,705 3,651 3,651 29,040
38 1,000 1,000 1,681 2,051 1,000 2,544 2,876 2,705 2,544 2,454 19,857
39 3,791 3,835 2,815 3,068 2,647 2,544 2,876 2,705 3,651 3,651 31,585
40 3,791 3,835 3,977 4,168 3,816 2,544 2,876 2,705 3,651 3,651 35,016
41 3,791 2,551 2,815 3,068 3,816 2,544 2,876 2,705 1,872 1,681 27,720
42 3,791 5,255 3,977 3,068 3,816 3,664 5,176 3,755 3,651 5,038 41,192
43 2,530 2,551 2,815 3,068 2,647 3,664 3,994 3,755 3,651 3,651 32,327
44 2,530 3,835 2,815 3,068 2,647 2,544 2,876 2,705 5,038 5,038 33,097
45 2,530 2,551 2,815 4,168 3,816 2,544 2,876 2,705 2,544 2,454 29,004
46 3,791 3,835 5,186 1,000 1,000 2,544 2,876 2,705 3,651 3,651 30,240
47 3,791 5,255 5,186 5,420 3,816 3,664 3,994 4,822 3,651 3,651 43,251
48 5,186 3,835 5,186 5,420 3,816 2,544 1,832 1,696 3,651 5,038 38,204
49 3,791 3,835 2,815 2,051 1,750 1,000 1,000 1,000 5,038 5,038 27,318
50 2,530 2,551 2,815 3,068 2,647 2,544 2,876 2,705 2,544 3,651 27,933








51 2,530 3,835 2,815 4,168 3,816 2,544 2,876 2,705 3,651 3,651 32,592
52 3,791 1,596 1,681 2,051 2,647 1,592 1,832 2,705 1,872 3,651 23,419
53 3,791 3,835 3,977 3,068 2,647 3,664 3,994 2,705 5,038 5,038 37,757
54 3,791 3,835 3,977 4,168 3,816 2,544 2,876 2,705 3,651 3,651 35,016
55 3,791 5,255 3,977 4,168 3,816 3,664 3,994 3,755 5,038 5,038 42,496
56 3,791 3,835 3,977 2,051 1,750 2,544 2,876 3,755 3,651 3,651 31,883
57 3,791 3,835 3,977 4,168 3,816 2,544 2,876 2,705 3,651 3,651 35,016
58 5,186 5,255 5,186 5,420 3,816 2,544 2,876 2,705 3,651 3,651 40,291
59 5,186 3,835 3,977 4,168 3,816 3,664 3,994 3,755 5,038 5,038 42,470
60 2,530 3,835 2,815 3,068 2,647 3,664 3,994 3,755 3,651 3,651 33,611
61 3,791 3,835 2,815 3,068 2,647 2,544 2,876 2,705 3,651 3,651 31,585
62 3,791 3,835 3,977 4,168 3,816 2,544 2,876 2,705 3,651 3,651 35,016
63 3,791 2,551 3,977 4,168 2,647 1,592 1,832 1,696 1,872 2,454 26,581
64 3,791 3,835 1,681 2,051 1,750 2,544 2,876 2,705 2,544 2,454 26,233
65 3,791 3,835 2,815 4,168 3,816 3,664 2,876 3,755 3,651 3,651 36,024
66 5,186 5,255 5,186 5,420 5,176 3,664 3,994 3,755 5,038 5,038 47,711
67 3,791 3,835 3,977 4,168 3,816 2,544 2,876 3,755 3,651 3,651 36,066
68 5,186 3,835 2,815 4,168 3,816 3,664 3,994 3,755 3,651 3,651 38,535
69 3,791 3,835 2,815 4,168 3,816 2,544 2,876 2,705 3,651 3,651 33,854
70 2,530 2,551 3,977 4,168 2,647 3,664 3,994 3,755 3,651 3,651 34,589
71 2,530 3,835 2,815 3,068 3,816 3,664 2,876 2,705 2,544 2,454 30,308
72 5,186 5,255 3,977 4,168 3,816 3,664 3,994 3,755 3,651 3,651 41,118
73 3,791 2,551 2,815 3,068 3,816 2,544 2,876 2,705 3,651 2,454 30,272
74 3,791 3,835 5,186 4,168 3,816 2,544 2,876 2,705 5,038 5,038 38,997
75 3,791 3,835 3,977 4,168 3,816 3,664 3,994 3,755 3,651 3,651 38,303
76 3,791 3,835 2,815 3,068 3,816 3,664 3,994 3,755 3,651 3,651 36,041
77 5,186 5,255 2,815 3,068 3,816 4,821 3,994 4,822 5,038 5,038 43,853
78 3,791 3,835 3,977 4,168 3,816 4,821 5,176 4,822 3,651 3,651 41,710
79 3,791 3,835 3,977 4,168 3,816 3,664 3,994 3,755 3,651 3,651 38,303
80 3,791 3,835 3,977 4,168 5,176 4,821 5,176 3,755 5,038 3,651 43,389
81 3,791 3,835 5,186 2,051 2,647 4,821 5,176 4,822 5,038 3,651 41,019
82 2,530 2,551 2,815 3,068 2,647 3,664 3,994 3,755 3,651 3,651 32,327
83 3,791 3,835 2,815 3,068 3,816 2,544 2,876 3,755 3,651 3,651 33,804
84 3,791 3,835 3,977 4,168 3,816 3,664 3,994 3,755 3,651 3,651 38,303
85 2,530 3,835 3,977 5,420 5,176 4,821 3,994 4,822 2,544 2,454 39,574
86 3,791 3,835 3,977 4,168 3,816 3,664 2,876 2,705 3,651 2,454 34,938
87 3,791 3,835 3,977 4,168 3,816 2,544 2,876 2,705 2,544 2,454 32,712
88 3,791 3,835 2,815 5,420 2,647 2,544 2,876 2,705 3,651 3,651 33,937
89 3,791 3,835 1,000 3,068 2,647 2,544 3,994 3,755 3,651 3,651 31,937
90 3,791 3,835 3,977 4,168 3,816 2,544 2,876 2,705 3,651 3,651 35,016
91 3,791 3,835 3,977 4,168 5,176 1,592 1,832 1,000 2,544 1,681 29,598
92 2,530 2,551 3,977 3,068 2,647 3,664 2,876 2,705 5,038 5,038 34,094
93 3,791 3,835 2,815 3,068 3,816 2,544 2,876 3,755 3,651 3,651 33,804
94 3,791 3,835 3,977 4,168 3,816 2,544 2,876 2,705 2,544 2,454 32,712
95 5,186 5,255 3,977 4,168 2,647 4,821 5,176 3,755 3,651 3,651 42,289
96 3,791 3,835 5,186 5,420 3,816 3,664 3,994 4,822 3,651 5,038 43,217
97 2,530 2,551 3,977 3,068 2,647 3,664 3,994 2,705 3,651 5,038 33,825
98 2,530 2,551 3,977 3,068 2,647 3,664 3,994 2,705 2,544 2,454 30,135
99 1,596 1,596 2,815 2,051 2,647 3,664 2,876 1,696 1,872 1,681 22,494








Responden 4 5 5 4 5 4 4 5 5 4 Jumlah
1 4,459 5,470 5,743 4,420 5,704 4,334 4,244 5,210 5,365 4,527 49,476
2 4,459 4,101 5,743 4,420 5,704 4,334 4,244 3,931 5,365 4,527 46,828
3 5,803 2,920 3,190 5,837 3,124 5,682 3,084 5,210 5,365 4,527 44,743
4 5,803 4,101 4,404 4,420 5,704 4,334 3,084 3,931 5,365 4,527 45,674
5 5,803 5,470 4,404 4,420 5,704 4,334 5,559 3,931 4,035 4,527 48,188
6 4,459 4,101 4,404 4,420 4,346 4,334 4,244 3,931 4,035 4,527 42,801
7 5,803 5,470 4,404 5,837 4,346 5,682 4,244 5,210 4,035 5,890 50,922
8 4,459 4,101 5,743 4,420 5,704 4,334 4,244 3,931 5,365 4,527 46,828
9 5,803 4,101 4,404 3,000 4,346 3,000 5,559 3,931 4,035 5,890 44,070
10 4,459 2,920 5,743 5,837 5,704 5,682 4,244 2,900 5,365 5,890 48,745
11 4,459 5,470 5,743 5,837 3,124 5,682 4,244 5,210 2,920 5,890 48,579
12 5,803 5,470 3,190 4,420 3,124 4,334 5,559 5,210 2,920 4,527 44,557
13 3,221 2,920 4,404 4,420 4,346 4,334 3,084 2,900 4,035 4,527 38,190
14 4,459 4,101 5,743 5,837 5,704 5,682 4,244 3,931 5,365 5,890 50,958
15 4,459 4,101 5,743 4,420 3,124 5,682 4,244 5,210 5,365 4,527 46,876
16 5,803 5,470 4,404 4,420 4,346 4,334 5,559 5,210 4,035 4,527 48,108
17 3,221 4,101 5,743 3,000 4,346 3,000 3,084 3,931 4,035 3,250 37,712
18 5,803 4,101 4,404 4,420 4,346 4,334 5,559 3,931 4,035 4,527 45,461
19 4,459 4,101 4,404 5,837 4,346 5,682 4,244 3,931 4,035 5,890 46,930
20 3,221 4,101 5,743 3,000 5,704 3,000 3,084 3,931 5,365 3,250 40,400
21 5,803 4,101 5,743 3,000 5,704 3,000 5,559 3,931 5,365 3,250 45,458
22 4,459 2,000 5,743 3,000 4,346 3,000 4,244 2,000 4,035 3,250 36,077
23 4,459 4,101 5,743 4,420 5,704 4,334 4,244 3,931 5,365 4,527 46,828
24 5,803 5,470 5,743 4,420 5,704 4,334 5,559 5,210 5,365 4,527 52,136
25 5,803 4,101 4,404 4,420 4,346 4,334 5,559 3,931 4,035 4,527 45,461
26 4,459 5,470 3,190 5,837 5,704 5,682 4,244 5,210 2,920 5,890 48,607
27 5,803 4,101 5,743 5,837 5,704 5,682 5,559 3,931 5,365 5,890 53,617
28 4,459 4,101 5,743 4,420 5,704 4,334 5,559 3,931 5,365 4,527 48,144
29 5,803 5,470 4,404 5,837 4,346 5,682 5,559 5,210 4,035 5,890 52,238
30 5,803 5,470 4,404 4,420 4,346 4,334 5,559 5,210 4,035 4,527 48,108
31 5,803 5,470 5,743 5,837 4,346 5,682 5,559 5,210 4,035 5,890 53,576
32 4,459 4,101 4,404 4,420 4,346 4,334 4,244 3,931 4,035 4,527 42,801
33 3,221 5,470 3,190 5,837 3,124 5,682 3,084 5,210 2,920 5,890 43,629
34 5,803 4,101 4,404 4,420 4,346 4,334 5,559 3,931 4,035 4,527 45,461
35 4,459 2,920 5,743 5,837 5,704 5,682 4,244 2,900 5,365 5,890 48,745
36 3,221 4,101 4,404 4,420 4,346 4,334 3,084 3,931 4,035 4,527 40,403
37 4,459 4,101 4,404 4,420 4,346 4,334 4,244 3,931 4,035 4,527 42,801
38 4,459 4,101 3,190 4,420 3,124 3,000 4,244 2,000 2,920 3,250 34,709
39 3,221 4,101 5,743 4,420 3,124 4,334 3,084 3,931 5,365 4,527 41,851
40 4,459 4,101 3,190 4,420 3,124 4,334 4,244 3,931 2,920 4,527 39,250
41 2,000 2,000 4,404 5,837 4,346 5,682 2,000 2,000 4,035 5,890 38,195
42 5,803 2,920 5,743 4,420 5,704 4,334 5,559 2,900 5,365 4,527 47,275
43 5,803 5,470 4,404 3,000 4,346 3,000 5,559 5,210 4,035 3,250 44,078
44 5,803 4,101 4,404 3,000 4,346 3,000 5,559 3,931 4,035 3,250 41,431
45 3,221 2,920 4,404 4,420 4,346 4,334 3,084 2,900 4,035 5,890 39,553
46 5,803 5,470 5,743 4,420 5,704 4,334 5,559 5,210 2,000 4,527 48,770
47 4,459 4,101 4,404 5,837 4,346 5,682 4,244 5,210 4,035 4,527 46,846
48 4,459 5,470 4,404 5,837 4,346 5,682 4,244 5,210 4,035 5,890 49,578
49 5,803 5,470 4,404 4,420 4,346 4,334 3,084 2,900 4,035 4,527 43,323
50 4,459 2,920 5,743 5,837 3,124 5,682 4,244 2,900 5,365 5,890 46,165








51 4,459 4,101 5,743 4,420 5,704 4,334 4,244 3,931 5,365 4,527 46,828
52 5,803 5,470 4,404 4,420 5,704 5,682 5,559 5,210 2,920 3,250 48,423
53 4,459 4,101 5,743 4,420 5,704 4,334 5,559 5,210 4,035 4,527 48,092
54 4,459 4,101 4,404 3,000 4,346 3,000 4,244 3,931 4,035 3,250 38,771
55 5,803 5,470 4,404 4,420 4,346 4,334 5,559 5,210 5,365 5,890 50,802
56 4,459 4,101 5,743 5,837 4,346 4,334 4,244 3,931 4,035 4,527 45,557
57 4,459 4,101 4,404 4,420 4,346 4,334 4,244 3,931 4,035 4,527 42,801
58 4,459 4,101 4,404 4,420 5,704 4,334 5,559 3,931 4,035 5,890 46,838
59 4,459 4,101 4,404 4,420 4,346 4,334 5,559 5,210 5,365 5,890 48,089
60 5,803 4,101 5,743 5,837 5,704 4,334 4,244 3,931 5,365 4,527 49,590
61 4,459 4,101 4,404 5,837 4,346 5,682 4,244 5,210 4,035 4,527 46,846
62 4,459 4,101 5,743 5,837 5,704 5,682 4,244 3,931 5,365 5,890 50,958
63 4,459 5,470 5,743 3,000 5,704 3,000 4,244 5,210 5,365 3,250 45,446
64 4,459 5,470 4,404 4,420 4,346 4,334 4,244 2,900 4,035 4,527 43,139
65 3,221 5,470 4,404 4,420 4,346 4,334 3,084 2,900 4,035 4,527 40,741
66 5,803 5,470 5,743 5,837 5,704 5,682 5,559 3,931 5,365 5,890 54,986
67 4,459 5,470 3,190 4,420 5,704 4,334 4,244 2,900 2,920 4,527 42,168
68 4,459 4,101 4,404 4,420 4,346 4,334 4,244 3,931 4,035 4,527 42,801
69 4,459 4,101 4,404 4,420 4,346 4,334 4,244 3,931 4,035 4,527 42,801
70 4,459 4,101 4,404 4,420 4,346 4,334 4,244 3,931 4,035 4,527 42,801
71 4,459 2,920 4,404 3,000 4,346 3,000 4,244 2,900 4,035 3,250 36,558
72 5,803 5,470 3,190 4,420 3,124 4,334 5,559 5,210 2,920 4,527 44,557
73 3,221 4,101 4,404 4,420 4,346 4,334 3,084 3,931 4,035 4,527 40,403
74 3,221 4,101 4,404 5,837 4,346 5,682 3,084 3,931 4,035 5,890 44,532
75 4,459 4,101 4,404 4,420 4,346 4,334 4,244 3,931 4,035 4,527 42,801
76 4,459 5,470 3,190 4,420 5,704 4,334 4,244 3,931 2,920 4,527 43,199
77 4,459 4,101 5,743 4,420 5,704 5,682 5,559 3,931 5,365 5,890 50,856
78 4,459 4,101 5,743 4,420 5,704 4,334 4,244 5,210 5,365 4,527 48,107
79 4,459 4,101 4,404 4,420 4,346 4,334 4,244 3,931 4,035 4,527 42,801
80 5,803 4,101 4,404 5,837 4,346 5,682 5,559 3,931 4,035 5,890 49,590
81 5,803 4,101 4,404 5,837 5,704 5,682 5,559 3,931 4,035 3,250 48,308
82 4,459 4,101 4,404 4,420 4,346 4,334 4,244 3,931 4,035 4,527 42,801
83 4,459 4,101 4,404 5,837 4,346 3,000 4,244 2,900 2,920 5,890 42,101
84 4,459 4,101 4,404 4,420 4,346 4,334 4,244 3,931 4,035 4,527 42,801
85 4,459 4,101 5,743 4,420 5,704 4,334 4,244 3,931 5,365 4,527 46,828
86 4,459 4,101 5,743 3,000 5,704 3,000 4,244 3,931 5,365 5,890 45,438
87 3,221 4,101 3,190 4,420 5,704 3,000 3,084 3,931 5,365 4,527 40,544
88 4,459 2,920 4,404 4,420 4,346 4,334 4,244 2,900 4,035 4,527 40,588
89 5,803 5,470 4,404 5,837 4,346 3,000 5,559 2,000 4,035 3,250 43,706
90 4,459 4,101 4,404 4,420 4,346 4,334 4,244 3,931 4,035 4,527 42,801
91 4,459 2,920 3,190 4,420 3,124 4,334 4,244 2,900 2,920 4,527 37,037
92 4,459 2,920 5,743 3,000 5,704 3,000 4,244 2,900 5,365 3,250 40,585
93 5,803 5,470 3,190 4,420 5,704 5,682 5,559 2,000 2,920 5,890 46,639
94 4,459 2,920 4,404 4,420 4,346 4,334 4,244 2,900 4,035 4,527 40,588
95 5,803 4,101 4,404 4,420 4,346 4,334 5,559 3,931 4,035 4,527 45,461
96 4,459 5,470 5,743 4,420 5,704 4,334 4,244 5,210 5,365 4,527 49,476
97 3,221 4,101 3,190 4,420 4,346 3,000 4,244 3,931 5,365 3,250 39,070
98 3,221 2,920 4,404 3,000 4,346 3,000 3,084 2,900 4,035 3,250 34,160
99 3,221 4,101 3,190 3,000 3,124 5,682 2,000 5,210 2,000 2,000 33,529







HASIL UJI VALIDITAS DAN RELIABILITAS DENGAN 
MENGGUNGAKAN SPSS.22 
 
A. HASIL UJI VALIDITAS 
 




























































B. HASILUJI RELIABILITAS 
 
1. Variabel Personal selling (X1) 
 
 
2. Variabel Sales promotion (X2) 
 
3. Variabel Advertising (X3) 
 
4. Variabel Price (X4) 
 
5. Variabel Product quality (X5) 
 















HASIL UJI ASUMSI KLASIK 
 
1. UJI NORMALITAS 
 
 






















HASIL OUTPUT ANALISIS DATA DAN UJI HIPOTESIS 
 
1. HASIL OUTPUT REGRESI LINIER BERGANDA 
 
2. UJI F 
 







4. KOEFISIEN DETERMINASI 
  
161 
 
 
161 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
